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Con el fin de aumentar la oferta de cupcake en la ciudad de Arequipa, se decide 
crear una empresa dirigida a la elaboración y comercialización de cupcakes en 4 
variedades de sabores. Hoy en día esta oferta está dirigida a personas que 
consuman alguna variedad de postre y que este sea el sustituto de estos. 
En vista de estudio, el objetivo principal de la empresa SWEET CUPCAKES será 
satisfacer dicha demanda ofreciendo un producto con componentes de calidad.  
En este informe detallaremos en cada capítulo las tendencias de consumo, 
claramente se puede definir una búsqueda y aceptación por parte de las personas 
a consumir este producto. 
El capítulo I trata de determinar la idea de negocio para una pastelería de 
cupcake en la ciudad de Arequipa. El cual me ha permitido tener más claras las 
ideas del negocio y decisión así como los distintos conceptos que esto conlleva. 
El capítulo II se presenta el análisis del entorno para la pastelería de cupcake con 
la cual nos dimos cuenta de la realidad del país, en el que el mercado está abierto 
al consumo de este producto así como los posibles competidores para nuestra 
empresa. 
En el capítulo III se detalla el análisis de la oferta del producto en la elaboración y 
comercialización de cupcakes por lo que identificamos la definición de cupcake 
así como el potencial que este producto tiene siendo diferenciado. 
En el capítulo IV realizamos el estudio de mercado y nos percatamos de acuerdo 
a las encuestas realizadas en la ciudad de Arequipa y a personas de distintas 
edades y distritos que si están dispuestas a consumir el producto ya que este es 
un mercado no atendido por lo que nos ha permitido incursionar en el negocio 
mostrando así una posible rentabilidad. 
En el capítulo V hablamos del proceso de servicio en el que relatamos las normas 
y reglamentos vigentes, también la secuencia del proceso de producción de 
cupcake logrando con esto el respeto y cumplimiento de la normatividad vigente. 
En el capítulo VI realizamos el análisis FODA y cadena de valor dándonos cuenta 
de las fortalezas siendo una de las más importantes la diferenciación con la 
competencia, oportunidades como la poca competencia que existe en la ciudad 
de Arequipa, debilidades como problemas operativos en la pastelería y amenazas 
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como la aparición de productos sustitutos con la que contaría la pastelería así 
como el cumplimiento de los eslabones de la cadena productiva de la empresa. 
En el capítulo VII Estudiamos el marco legal y la estructura organizacional de la 
empresa definiendo cual será nuestro organigrama funcional de la pastelería, la 
estructura de la empresa, la misión, visión y objetivos correspondientes, con esto 
decidimos que nuestra pastelería pertenecería a una MYPE y SAC ya que una 
MYPE cuenta con un mínimo de 1 trabajador y máximo de 10 trabajadores con 
beneficios de acuerdo a ley de las MYPES y una SAC es una figura más dinámica 
y la más recomendable para una empresa familiar, chica o mediana; el capital 
social está representado por acciones y se integra por aportes de cada uno de los 
socios, quienes no responden personalmente por las deudas sociales. 
En el capítulo VIII estudiamos el plan de operaciones en el que detallamos los 
DOP que son diagramas donde muestra la secuencia cronológica de todas las 
operaciones, inspecciones, márgenes de tiempo y materiales a utilizar en un 
proceso de fabricación o administrativo, desde la llegada de la materia prima 
hasta el empaque del producto terminado. Señala la entrada de todos los 
componentes y subconjuntos al conjunto principal. 
En el capitulo IX estudiamos el plan financiero de forma detallada como las 
inversiones fijas, el capital de trabajo siendo según WEINBERGER el movimiento 
de dinero para la operación formal de la empresa durante un ciclo productivo que 
está formado por los costos de producción así como los gastos de operación. En 
este capítulo también analizamos el financiamiento de la inversión con el aporte 
propio y el crédito externo con una banca paralela a una tasa efectiva anual del 25 
% así como el análisis completo del punto de equilibrio con un recupero a los 25 
meses de acuerdo a la determinación de los costos totales, el presupuesto de 
ingresos, es así que culminamos este capítulo con el estudio de los estados 
financieros proyectados como es el estado de resultados o estado de ganancias y 
pérdidas, el balance general y el flujo de caja económico y financiero dándonos 
indicadores de evaluación como el valor actual neto, la tasa interna de retorno, el 
periodo de recuperación de capital, análisis de sensibilidad y por último los ratios 
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1.1. Idea de negocio 
Al hablar de negocio tenemos una idea medianamente clara de lo que 
significan estas palabras: algún intercambio de bienes o servicios para 
satisfacer una necesidad. Sin embargo, poco sabemos cómo llevar adelante 
o iniciar un negocio en el cual podamos tener éxito y la independencia 
financiera que buscamos. Los negocios no logran tener éxito por la falta de 
información, planificación e innovación de quienes lo ponen en marcha. El 
resultado de este conocimiento limitado de los negocios es el cierre 
permanente de muchos de ellos, con el consecuente impacto económico y 
social que esta medida genera para la comunidad. 
La clave para adquirir los conocimientos necesarios que, en combinación 
con nuestras capacidades innatas posibilitara llevar a cabo este cometido. 
Es por eso que tenemos que reconocer que tipo de trabajador somos, cual 
es la importancia de adquirir nuevos conocimientos y las características y 
tendencias de los diferentes mercados, por otro lado tenemos que aprender 
a correr riesgos pero no innecesariamente y olvidarnos de nuestros 
prejuicios y temores hacia el mercado. 
Por el contrario, en base a las habilidades y conocimientos que podemos 
adquirir hay que identificar y construir ventajas y disminuir las desventajas. 
Los beneficios que obtendremos para llevar adelante un negocio pueden ser 
inmensos, desde la mejora de nuestro nivel de vida hasta la posibilidad de 
tener mayor tiempo libre a nuestra disposición. 
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La idea de formar un negocio de pastelería dedicada a la elaboración y 
comercialización de cupcakes germino por la ausencia de una pastelería 
especializada en cupcakes en la ciudad de Arequipa dándole mayor valor 
agregado a las existentes, asimismo ofrecer la oportunidad a personas con 
problemas de desordenes alimenticios o con enfermedades a fines 
(diabéticos) de degustar esta alternativa que no afectara su salud. Se 
redondeo la idea al saber que hoy en día en el mercado de Arequipa, las 
personas están dispuestas a demandar productos suntuarios innovadores 
sin escatimar en gastos. 
Otro componente de esta idea de negocio surgió por las habilidades 
adquiridas en centros de estudios especializados en la materia. 
Este proyecto en su clasificación según su énfasis es por creación. Según el 
interés del proyecto es un proyecto de nueva economía. De acuerdo con el 
carácter de plan de negocio es financiero, cuando la factibilidad del proyecto 
depende de una demanda real. De acuerdo con el ejecutor es un proyecto 
privado. De acuerdo con el área de influencia es un proyecto local ya que se 
realizara en la ciudad de Arequipa. 
Un plan de negocios es una guía para el emprendedor o empresario. Se 
trata de un documento donde se describe un negocio, se analiza la situación 
del mercado y se establecen las acciones que se realizarán en el futuro, 
junto a las correspondientes estrategias para implementarlas. 
De esta manera, el plan de negocios es un instrumento que permite 
comunicar una idea de negocio para venderla u obtener inversiones. 
También se trata de una herramienta de uso interno para el empresario, ya 
que le permite evaluar la viabilidad de sus ideas y concretar un seguimiento 
de su puesta en marcha. 
Así como señala los objetivos a cumplir, un plan de negocios debe incluir el 
detalle del plan de acción necesario para alcanzarlos. Por otra parte, es 
importante que el plan de negocios esté elaborado de forma tal que permita 
ser actualizado con los cambios propios del dinamismo del mercado y de la 
situación de la empresa. 
La elaboración de planes supone uno de los aspectos más importantes de la 
gestión empresarial. El hecho de contar con una guía es una especie de 
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seguro ante los inconvenientes que surgen durante el trabajo cotidiano, ya 
que ofrece posibles soluciones y alternativas. 
En todos los planes, es importante que el empresario o emprendedor incluya 
información veraz, sin falsear la realidad. Las predicciones que realice sobre 
ingresos del negocio deben ser conservadoras, de modo que la 
sostenibilidad del negocio esté prevista en el plan de negocios sin grandes 




1.2.1. Según el énfasis (propuesta) 
• Para creación. 
• Para modificar una situación existente. 
 
1.2.2. Según el interés del proyecto (propuesta) 
• Proyectos tecnológicos. 
• Proyectos de cooperación económica. 
• Proyectos de nueva economía. 
• Proyectos públicos. 
 
1.2.3. Clasificación de acuerdo con el carácter del plan de negocios. 
• Financieros: Cuando la factibilidad del proyecto depende de una 
demanda real. 
• y sociales: Cuando no depende de que los usuarios tengan 
capacidad de pago 
 
1.2.4. Clasificación de acuerdo con el sector de la economía al cual 
están dirigidos. 
• Proyectos agropecuarios. 
• Proyectos de infraestructura social.( atiende necesidades básicas) 
• Proyectos industriales.(proyectos soporte de la actividad 
económica) 
• Proyectos de servicios. 





1.2.5. Clasificación De Acuerdo Con El Objetivo Del Plan De Negocios. 
• Proyectos de producción de bienes o servicios (bienes primarios o 
secundarios). 
• Proyectos de prestación de servicios: Servicios de infraestructura 
física, de infraestructura social, otros servicios como distribución, 
financiamiento, esparcimiento, etc. 
• Proyectos de investigación. 
 
1.2.6. Clasificación de acuerdo con el ejecutor: 
• Proyectos públicos. 
• Proyectos privados. 
• Proyectos mixtos. 
 
1.2.7. Clasificación de acuerdo con el área de influencia. 
• Proyectos locales. 
• Proyectos regionales. 
• Proyectos nacionales. 
• Proyectos multinacionales. 
 
1.2.8. Clasificación de acuerdo con el tamaño. 
• Proyectos pequeños. 
• Proyectos medianos. 
• Proyectos grandes (macro proyectos). 
 
1.2.9. De acuerdo con la naturaleza. 
• De crecimiento: Son proyectos que buscan hacer crecer una 
empresa en un mismo sector de negocios. 
• De diversificación: Son proyecto de inversión que buscan crecer 
en distintos sectores económicos. 
• De mantenimiento: Destinados a sustituir el equipo existente. 
• De inversión regulatoria: De regulación gubernamental. 




• Mutuamente excluyentes. 
 
1.3. Tipos de planes de negocios para empresas en marcha. 
• Dependientes. Requieren que para que se realicen se haga antes otra 
inversión. Por ejemplo el sistema de evacuación de residuos de una 
planta de carbón, requieres quese haga la planta de carbón, mientras 
que ésta necesita la evacuación de residuos para funcionar 
adecuadamente. Podría hablarse de proyectos complementarios, que es 
necesario evaluarlos conjuntamente. En el caso de los proyectos 
dependientes se refiere a proyectos de cuya dependencia se genera un 
efecto sinérgico. En el caso contrario se daría un efecto entrópico, o 
cuando la realización de dos proyectos, la suma da un resultado menor 
que la suma de los dos. 
• Independientes. Son los que se realizan sin afectar ni ser afectados por 
otros. y 
• Mutuamente excluyentes. Son proyectos opcionales, donde aceptar uno 
impide que se realice el otro. Por ejemplo, elegir una tecnología intensiva 
en mano de obra, por otra intensiva en tecnología. 
Es el conjuntode estudios a realizar en un proyecto para presentar una 
propuesta estructurada". O documento que sirve para la toma de decisiones. 
 
1.3.1. Tipos de planes de negocios en función de la inversión. 
Es decir, el objetivo es la asignación de recursos. 
• Los que buscan crear nuevos negocios. 
• Los que buscan evaluar un cambio, mejora o modernización de 
una empresa existente. Por ejemplo, proyectos que buscan el 
outsourcing, la internalización de servicios, la elaboración de 
productos provistos por empresas externas, la ampliación del nivel 
de operación de la empresa, el abandono o reemplazo de líneas 
de producción, el reemplazo o renovación de equipos. 
 
1.3.2. Planes de negocios según fuentes de financiamiento. 
• Los financiados por leasing. 
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• Financiados por endeudamiento (por el sistema financiero o con 
proveedores). 
• Los financiados con recursos propios. 
 
1.3.3. Estudios según la finalidad del estudio. 
Se presentan tres tipos de proyectos que obligan a construir tres flujos 
de caja para lograr el resultado deseado. 
• Estudios para medir la rentabilidad de la inversión, independiente 
de donde provengan los recursos. 
• Estudios para medir la rentabilidad de los recursos propios 
invertidos en el proyecto. 
• Estudios para medir la rentabilidad del proyecto para medir la 
capacidad del proyecto para enfrentar los compromisos asumidos 
en un endeudamiento. 
 
1.3.4. Tipos de proyectos, según Colciencias: 
• De innovación. 
• De desarrollo institucional. 
• De desarrollo tecnológico. 
• De política y prospectiva. 
• De investigación y desarrollo. 
• De servicios tecnológicos2 
 
1.4. Decisión de la idea de negocio 
Viendo la tendencia internacional en pastelería en las distintas redes 
sociales y canales de comunicación observe que en el mercado de Arequipa 
no existía variedad y calidad en la elaboración de cupcake y mucho menos 
para personas que sufren algún desorden alimenticio (diabetes), es asi como 
surge la idea de este negocio para satisfacer ambos mercados. 
Se redondeo la idea al saber que hoy en día en el mercado de Arequipa, las 
personas están dispuestas a demandar productos suntuarios innovadores 
sin escatimar en gastos. 




Otro componente de esta idea de negocio surgió por las habilidades 
adquiridas en centros de estudios especializados en la materia. 
Las variedades que cupcakes que pretendo ofrecer son: 
 Frutos de la temporada 
 Chocolate y sus derivados  
 Decoraciones personalizadas  
 Con frutos secos 
 
Un cupcake es una pequeña tarta con una base muy parecida a la de 
magdalena y decoradas con cubiertas que pueden ser de muchos colores y 
de sabores. 
Un cupcake (literalmente pastel de taza), también conocida como fairy cake, 
patty cake o pastel de taza, es una pequeña tarta para una persona, 
frecuentemente cocinada en un molde similar al empleado para hacer 
magdalenas o muffins. Es una receta de origen estadounidense, e incluye 
añadidos como glaseados y virutas. 
Magdalena o pastel de taza del tipo snack cake (pastel horneado con 
glaseado). 
Este dulce surge en el siglo XIX. Antes de que surgieran los moldes para 
hacer muffins, solían hacerse en tazones, cazuelas de barro o ramequines, 
siendo este el significado de su nombre en inglés (cup y cake). También 
existe otro origen para su nombre, derivado de la forma de medir los 
ingredientes empleados para su elaboración. 
La receta base de un cupcake es similar a la de cualquier otra tarta: 
mantequilla, azúcar, huevos y harina. La mayoría de recetas para tartas 
pueden servir, y debido a su reducido tamaño se realizan más rápido que 
una tarta común. Lo más habitual es que sean elaboradas en moldes al uso, 
similares a los empleados para hacer muffin. Servido como un postre, es 
frecuente en la cocina estadounidense de celebraciones de cumpleaños y 
fiestas infantiles 
 
1.4.1. Filtros de plan de negocio 
La oportunidad de negocio surge cuando la idea de negocio esta 
basada en las necesidades de los clientes, en ventajas comparativas, 
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en la identificación del lugar adecuado, del momento oportuno y de la 
forma apropiada, cuando se visualizan los recursos humanos físicos y 
materiales necesarios y cuando se cuenta con el impulso vital del 
empresario que la haga realidad. 
Una vez que la idea del negocio a sido evaluada cualitativamente en 
forma positiva el empresario generalmente muestra una tenacidad 
impresionante para llevar a cabo esta idea de negocio y una resuelta 
tendencia de no dejarla ir. 
 
1.4.2. Factores que influyen en la decision de entrar en un negocio 
Todos los negocios tuvieron su origen en la mente de una o mas 
personas cuyo objetivo era convertir una idea en un producto o 
servicio que la gente adquiera. 
Identificar ideas de negocio innovadoras implica un amplio 
conocimiento de la realidad que nos rodea y que existe una técnica 
especifica que pueda ayudar con este propósito.  
En general para la apertura de un nuevo negocio es necesario 
analizar con profundidad las debilidades y amenazas así como las 
oportunidades y fortalezas. Todo nuevo proyecto debe disponer de 
algún factor de éxito claramente identificado, que permita introducirse 
en el mercado diferenciando el producto o servicio de la competencia. 
Las razones más comunes para empezar un negocio son: ser su 
propio jefe, tener independencia económica, tener libertad creativa y 
utilizar por completo sus habilidades y conocimientos. 
Se ha realizado un recorrido por varias pastelerías del centro de la 
ciudad y del distrito de Cayma los cuales no ofrecen la variedad y 
calidad de cupcake que nos ofrecen en la ciudad de lima, así tenemos 
que en la ciudad de Lima se ofrecen estos productos vía mail y vía 
telefónica. 
 
1.5. Formas de ingresar a un mercado 
Luego de indagar en la ciudad de Arequipa se detecto que no existe un 
competidor directo para el ofrecimiento del producto, ya que en Arequipa no 
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hay pastelería que ofrezca productos diferenciados para personas con o sin 
problemas de desordenes alimenticios. 
Como competidores indirectos tenemos CAFÉ & MAS, CAPRICCIO, LA 
DULCERIA 
 
1.6. Definición de plan de negocio 
Un plan de negocios es una guía para el emprendedor o empresario. Se 
trata de un documento donde se describe un negocio, se analiza la situación 
del mercado y se establecen las acciones que se realizarán en el futuro, 
junto a las correspondientes estrategias para implementarlas. 
De esta manera, el plan de negocios es un instrumento que permite 
comunicar una idea de negocio para venderla u obtener inversiones. 
También se trata de una herramienta de uso interno para el empresario, ya 
que le permite evaluar la viabilidad de sus ideas y concretar un seguimiento 
de su puesta en marcha. 
Así como señala los objetivos a cumplir, un plan de negocios debe incluir el 
detalle del plan de acción necesario para alcanzarlos. Por otra parte, es 
importante que el plan de negocios esté elaborado de forma tal que permita 
ser actualizado con los cambios propios del dinamismo del mercado y de la 
situación de la empresa. 














ANÁLISIS DEL ENTORNO 
 
2.1. Sectores productivos 
Durante 2011, la economía peruana volvió a mostrar un periodo de alto 
dinamismo, cerrando el año con un crecimiento de 6,9 por ciento. No 
obstante, a lo largo del año la tasa de crecimiento mostró una mayor 
volatilidad respecto al año anterior tanto por el temor de una recaída de la 
economía mundial, sustentado a su vez en la crisis de deuda que atraviesan 
algunos países del sur de Europa, como por la incertidumbre propia de todo 
proceso electoral. 
En el dinamismo del PBI influyó el crecimiento de 7,4 por ciento de los 
sectores no primarios, frente a un menor desempeño de los sectores 
primarios. Sin embargo, estos últimos registraron un mejor resultado 
respecto al año anterior debido a la recuperación de la pesca, tras 2 años de 
caída, y de la industria procesadora de recursos primarios. 
En términos de producción per cápita la tasa de expansión que se alcanzó 
en 2011 fue de 5,7 por ciento, mayor al promedio registrado en la década 
anterior, 4,4 por ciento, periodo de mayor crecimiento promedio del PBI per 




Gráfico Nº 1: Producto bruto interno real por habitante (Índice 1960 = 100) 
 
Fuente: INEI y BCRP 
 
2.2. Demanda interna 
La demanda interna creció 7,2 por ciento en 2011, luego de registrar un 
crecimiento de 13,1 por ciento el año anterior. No obstante, la tasa 
alcanzada en el año superó el promedio de la década, que fue de 6,8 por 
ciento.  
Analizando el desempeño de los distintos componentes de la demanda 
interna, se observó que el consumo aceleró su tasa de crecimiento pasando 
de 6,0 por ciento en 2010 a 6,4 por ciento en 2011, casi un punto porcentual 
por encima del promedio de la década.  
La inversión privada creció 11,7 por ciento, aunque con un comportamiento 
diferenciado a lo largo del año, con tasas por encima del 15 por ciento en el 
primer semestre y crecimientos de un dígito en el segundo. En este caso, el 
resultado de 2011 también superó el promedio de la década.  
El gasto público en inversión se redujo 17,8 por ciento. Cabe señalar que en 
marzo se promulgó el Decreto de Urgencia N° 012-2011 con el que se buscó 
incrementar el ahorro público a fin de enfrentar los efectos adversos de una 




Cuadro Nº 1: Producto bruto interno por tipo de gasto 
 
Fuente: INEI y BCRP 
 
 
Gráfico Nº 2: PBI y Demanda Interna 
 
Fuente: INEI y BCRP 
 
Otros indicadores que ratificaron el dinamismo del consumo durante el 
año fueron la venta de vehículos familiares nuevos que creció 24,5 por 
ciento y alcanzó un nuevo récord de 92 mil de unidades vendidas; las 
importaciones de bienes de consumo duradero y no duradero, que 
crecieron en términos de volumen 17,5 y 8,8 por ciento, respectivamente; 
las ventas en supermercados y tiendas por departamento que se 
expandieron en promedio 19 y 20 por ciento, respectivamente; en tanto 
que los créditos de consumo otorgados por las sociedades de depósito 
aumentaron 20,6 por ciento en términos reales. Asimismo, se continuó 
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con la construcción de nuevos centros comerciales y la ampliación de 
otros, tanto en Lima como en el interior del país 
 
Cuadro Nº 2: Ingreso Nacional Disponible 
 
 
En el sector minero destacó el grupo suizo Xstrata que continuó 
realizando las obras correspondientes al desarrollo de los proyectos 
cupríferos de Antapaccay en Cusco y Las Bambas en Apurímac, cuyos 
inicios de operación están programados para este año y el 2014, 
respectivamente. También destacaron las obras de la empresa china 
Chinalco con Toromocho en Junín; los trabajos de ampliación de 
Antamina en Ancash a fin de incrementar en un 40 por ciento la 
capacidad instalada de su planta de molienda, así como de Barrick en la 
ampliación de Lagunas Norte en La Libertad. 
En hidrocarburos, se continuaron los trabajos de exploración de gas 
natural de Petrobras en el Lote 57 y Lote 58 en Cusco así como de 
petróleo de Savia Perú en el Lote Z-2B en Piura. 
En el sector de energía se contaron con las inversiones en electricidad, 
como la construcción de la Central Termoeléctrica de Ciclo Combinado 
de Fénix Power en Chilca (Lima), que iniciaría operaciones en el primer 
trimestre de 2013 con una capacidad de 520 MWh y que requerirá una 
inversión total de US$ 700 millones.  
Además, Edelnor continuó realizando inversiones para la ampliación y el 
mantenimiento de su red de distribución en Lima, producto del 
incremento en la demanda de energía; y la puesta en marcha del Plan de 
Sub transmisión por US$ 14 millones para la construcción de tres nuevas 
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Subestaciones de Transformación en Jicamarca, Zapallal y la 
Universidad Nacional de Ingeniería. 
En el sector manufacturero destacaron las inversiones realizadas por 
Yura en Arequipa, que en setiembre culminó la construcción e inició la 
operación del tercer horno de producción de cemento. También se 
encuentra el gasto de capital realizado por Refinería La Pampilla en Lima 
para la adecuación de sus efluentes de planta.  
En el caso de la industria de consumo masivo destacaron las obras de 
ampliación de la planta de pastas de Alicorp en Lima, cuyas operaciones 
se iniciarían en el primer semestre de 2012; así como la ampliación de su 
planta de detergentes, también en la capital, que está en etapa de 
ingeniería y cuyo inicio de funcionamiento se espera para 2013.  
Con respecto a los centros comerciales, durante el año se continuó con 
la construcción y apertura de varios locales tanto en Lima como en el 
interior. En el primer caso destacó la inauguración en diciembre del 
Centro Comercial Parque Agustino, desarrollado por Graña y Montero, 
así como las obras del Mall Aventura Plaza Santa Anita y el Centro 
Comercial San Borja Plaza, cuya inauguración se tiene prevista para 
finales de 2012.  
En las ciudades del interior del país figuran la apertura en Piura del 
Centro Comercial Plaza de la Luna, perteneciente al grupo Romero y, en 
Puno, del Real Plaza Juliaca, así como las obras que se vienen llevando 
a cabo en ciudades como Chimbote y Huacho, y ampliaciones como la 
del Real Plaza en Trujillo. 
Finalmente, la industria hotelera desarrolló proyectos como el hotel 
Marriott en Cusco, el San Agustín Paracas Resort en Ica, el hotel Royal 





Cuadro Nº 3: Principales proyectos de inversión privada 2011 
 
 
Cuadro Nº 4: Producto Bruto interno 
 
 
2.3. Información general de mercado  
Los empresarios arequipeños estiman que el 2012, la región tendrá un 
crecimiento económico superior al del promedio nacional, por consumo local, 
gastos del gobierno central y regional, inversiones privadas y exportaciones. 
La crisis económica internacional parece que no tendrá el impacto negativo 
que se temía, estimándose que el mayor desarrollo previsto para Arequipa 
será de 6,4%. 
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Cámara de Comercio e Industria de Arequipa, en su informe, precisó que 
ese 6,4% es mayor en un 0,4% que el que se prevé para el Perú en este 
año. 
Originalmente, se había estimado que el crecimiento nacional sería del 5%, 
en el calendario anual, pero ha mejorado al 6. 
En el caso de Arequipa, el consumo interno, el gasto de gobierno, las 
inversiones privadas y las exportaciones, serán aún mejores, alcanzando al 
6,4%. 
En los últimos años, Arequipa ha venido liderando el desarrollo económico 
del país y no sería, en el 2012, una situación excepcional la que se anuncia. 
El INEI informa que en el primer trimestre de 2012 la economía peruana 
medida a través del Producto Bruto Interno (PBI), a precios constantes de 
1994, registró un crecimiento de 6,0%, respecto a similar periodo del año 
anterior, acumulando 10 trimestres consecutivos de crecimiento económico. 
Este resultado, es el reflejo del mayor dinamismo de la demanda interna que 
creció en 6,3%, así como de las exportaciones de bienes y servicios que se 
incrementaron en 13,8%. Con estos resultados la oferta y demanda global 
de la economía se expandió en 7,4%. 
 
2.4. Demanda Global 
El crecimiento de la Demanda Global (7,4%) durante el primer trimestre de 
2012 se explica por el buen desempeño de la formación bruta de capital fijo 
que se incrementó en 15,5%, el consumo privado que aumentó en 5,0% y el 
consumo final del gobierno que subió 2,3%, en tanto, la demanda externa 
registra un crecimiento de 13,8%. Se debe destacar que para cuantificar el 
gasto de consumo final privado, el INEI utiliza como fuente principal de 
información la Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO). 
 
2.5. Oferta Global 
En el primer trimestre de 2012, la Oferta Global registró un crecimiento de 
7,4%, como resultado de la expansión del Producto Bruto Interno en 6,0% y 
el incremento de las importaciones de bienes y servicios en 13,0%.  
El crecimiento del PBI fue el resultado de la evolución favorable de la 
actividad construcción (12,4%), comercio (7,9%) y otros servicios (7,9%), 
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que incluye las actividades de servicios prestados a empresas, transporte y 
comunicaciones, servicios gubernamentales, restaurantes y hoteles, y otras, 
en tanto, la agricultura creció en 2,4% y la minería en 2,2%, mientras que, 
las actividades manufactura y pesca disminuyeron en 0,9% y 7,4% 
respectivamente. Los derechos de importación y los otros impuestos a los 
productos se incrementaron en conjunto en 6,9%. 
Según los resultados de la Encuesta Nacional de Hogares, el gasto corriente 
en alimentos consumidos dentro del hogar tuvo un incremento de 5,4% en el 
primer trimestre del año 2012 con respecto al mismo periodo del año 
anterior, registrándose un mayor incremento del gasto en los productos: 
pescado (12,5%), café, té y cacao (9,1%), aceites y grasas (8,3%), leche, 
queso y huevos (7,9%) y frutas (7,8%); principalmente. La producción 
manufacturera de bienes de consumo, a precios de 1994, disminuyó en 
2,3% durante el primer trimestre de 2012, dentro de ella la producción de 
alimentos y bebidas se incrementó en 3,6%, la producción de otros bienes 
no duraderos disminuyó en 7,5% y la producción de bienes duraderos se 
incrementó en4,4%.3 
 
2.6. Estructura económica  
2.6.1. Información del mercado 
A Nivel Nacional La volatilidad asociada con la incertidumbre externa 
y el periodo electoral se sintió de manera particular en el 
comportamiento de la inversión privada. Así, luego de crecer 22,1 por 
ciento durante 2010, redujo su crecimiento a casi la mitad de dicha 
tasa (11,7 por ciento). No obstante, esta tasa se ubicó por encima del 
promedio de la última década. 
                                                            




Gráfico Nº 3: Inversión Bruta Fija Privada 
 
Fuente: INEI y BCRP 
 
Este dinamismo de la inversión privada volvió a superar el del PBI por 
segundo año consecutivo, con lo cual el ratio de inversión bruta fija 
privada respecto al PBI pasó de 19,2 por ciento en 2010 a 19,6 por 
ciento en 2011. 
 
Gráfico Nº 4: Inversión Bruta Fija Privada 
 
Fuente: INEI y BCRP 
 
Los proyectos de inversión que sustentaron el dinamismo de la 
economía en 2011 correspondieron, principalmente, a los sectores: 
minero, energético e infraestructura. También destacaron los 




Cuadro Nº 5: Principales proyectos de Inversión Privada 2011 
 
 
2.6.2. Gasto público 
El gasto público disminuyó 4,2 por ciento en 2011, reflejando la menor 
inversión del gobierno general y de las empresas estatales, que cerró 
el año con una disminución de 17,8 por ciento, la que fue atenuada 
con el crecimiento del consumo en 4,8 por ciento. Dicha disminución 
se asoció a la publicación del Decreto de Urgencia N° 012-2011 en 
marzo, con el cual se buscaba incrementar el ahorro público a fin de 
enfrentar los efectos adversos de una recaída de la economía 
internacional tras la crisis de 2009. El gasto en bienes y servicios se 
concentró en los sectores Transportes y Comunicaciones, para el 
mantenimiento y reparación de carreteras; Defensa e Interior, para el 
mantenimiento y recuperación de su capacidad operativa, vigilancia 
policial y mantenimiento de maquinaria y equipos; Educación, para 
capacitación docente y alfabetización; Relaciones Exteriores, para 
misiones diplomáticas, oficinas comerciales y desarrollo de acciones 
de política bilateral; Registro Nacional de Identificación y Estado Civil, 
para el acceso al DNI a la población infantil y adultos en áreas 
urbanas y rurales; y Oficina Nacional de Procesos Electorales y 
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Jurado Nacional de Elecciones, destinados a la organización y 
ejecución de las elecciones generales 2011. 
En cuanto a la inversión pública, los sectores que ejecutaron los 
mayores gastos fueron: Transportes, por proyectos de concesiones 
viales, Tren Eléctrico, concesiones aeroportuarias, rehabilitación de 
carreteras; Educación, en el mejoramiento de la infraestructura y 
calidad educativa; Salud, en el mejoramiento y equipamiento del 
servicio de emergencias en hospitales; Electricidad, en la instalación 
de pequeños sistemas eléctricos en diversos poblados; Agropecuario, 
en el mejoramiento de la infraestructura de riego y preservación de 
recursos naturales; y Vivienda, en el Proyecto Nacional de Agua 
Potable y Saneamiento Rural. 
 
2.6.3. Exportaciones e importaciones 
Las exportaciones de bienes y servicios crecieron 8,8 por ciento 
debido a los mayores envíos de productos no tradicionales que 
aumentaron 20,2 por ciento en términos de volumen. Dentro de estos 
últimos figuran los despachos de productos agropecuarios, pesqueros 
y químicos, en tanto que al interior de los tradicionales destacaron las 
mayores exportaciones de café y harina de pescado. 
Las importaciones de bienes y servicios crecieron 9,8 por ciento, 
desacelerando su tasa frente a la de 2010 (24,0 por ciento). Al igual 
que el año anterior, se registró incrementos en todos los rubros 
correspondiendo un 12,4 por ciento a bienes de consumo, 6,7 por 
ciento a insumos y 22,1 por ciento a bienes de capital. 
 
2.6.4. Ahorro e inversión 
En 2011 y junto con el crecimiento del PBI se obtuvo una 
recuperación en la inversión interna y el ahorro nacional. Así, el primer 
componente pasó de 25,3 a 25,5 por ciento del PBI, en tanto que el 
ahorro se incrementó de 22,8 a 23,6 por ciento del PBI. 
En este contexto también se observó una menor necesidad de recurrir 
al ahorro externo para financiar la inversión, pues este pasó de un 




Cuadro Nº 6: Ahorro e Inversión (Porcentaje del PBI) 
 
Fuente: INEI y BCRP 
 
Gráfico Nº 5: Ahorro e Inversión (Porcentaje del PBI) 
 
Fuente: INEI y BCRP 
 
2.6.5.  Sectores productivos 
Los sectores no primarios crecieron 7,4 por ciento durante 2011 
después de aumentar 10,3 por ciento en 2010, en tanto que los 
sectores primarios registraron un mejor resultado respecto al año 
previo, debido a la recuperación de la biomasa de la anchoveta, lo 
que permitió una reactivación de la actividad pesquera tras dos años 
de caída, y de la industria de procesadores de recursos primarios, 
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principalmente en el componente de elaboración de harina y aceite 
de pescado. 
Cuadro Nº 7: Producto Bruto Interno (Variaciones porcentuales reales) 
 
 
2.6.6. Sector agropecuario 
El sector agropecuario registró un crecimiento de 3,8 por ciento en 
2011, completando así un ciclo expansivo de siete años que se asocia 
con un proceso de crecimiento de la demanda tanto interna como 
externa. En este último caso, gracias al incremento de los volúmenes 
exportados de espárrago y café, así como a la mayor presencia de 
otros cultivos como uva, palta y cacao, productos que han ganado 
mercados en el exterior. 
En el caso de la demanda interna cabe destacar que las mejoras en 
los ingresos de la población han permitido un mayor consumo de 
carnes y productos lácteos, los que por tercer año consecutivo 
influyeron en que el subsector pecuario creciera a una tasa mayor a la 




Gráfico Nº 6: Producción Agropecuaria (Variaciones porcentuales) 
 
La producción agrícola creció 2,8 por ciento en 2011, tasa menor a la 
de 2010 debido a los efectos negativos de La Niña que tiene la 
característica de presentar temperaturas frías que afectan 
principalmente los cultivos orientados al mercado interno como arroz, 
maíz, hortalizas y legumbres. A diferencia de los anteriores, los 
cultivos agroindustriales cuentan con mayores recursos tecnológicos 
como sistemas de riego y fertilización adecuada que les permiten 
enfrentar mejor este tipo de alteraciones climáticas. 
En el año, cerca de un 60 por ciento del crecimiento anual fue 
explicado por la expansión del subsector pecuario al interior del cual 
destacó el mayor consumo per cápita de carne de ave: 44,8 kilos por 
habitante al año, en comparación con los 33 kilos de hace cinco años 
y 25,4 kilos de hace diez años. Igualmente, fue importante el mayor 
consumo de huevos y carne de vacuno. Estos tres productos 
explicaron en conjunto más del 50 por ciento del crecimiento del 
sector agropecuario durante 2011. 
Las temperaturas frías ocurridas durante el año, asociadas a La Niña, 
determinaron precios favorables para la agricultura de exportación e 
industrial ante la menor oferta mundial de café, algodón y espárrago. 
La cotización del café logró niveles históricos como el pico de US$ 6 
698 por TM de mayo de 2011, el más alto de las últimas tres décadas. 
En este contexto, los caficultores peruanos, obtuvieron un volumen de 
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producción de 300 mil toneladas de café, superior en 13,6 por ciento 
al del año anterior. La mayor producción provino de los valles 
cafetaleros de Junín, Cusco y San Martín. 
 
Cuadro Nº 8: Producción Agropecuaria (Variaciones porcentuales reales) 
 
 
Los algodoneros aumentaron el volumen de producción en 91,4 por 
ciento, al pasar de 64 a 122 mil toneladas entre 2010 y 2011. Con 
ello, las exportaciones de algodón alcanzaron un valor de US$ 7,7 
millones, con precios favorables de exportación que pasaron de US$ 
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2 417 a US$ 3 762 la tonelada entre ambos años. La mayor 
producción provino de los valles de Ica, Lambayeque, Piura, La 
Libertad y Lima. 
Los productores de espárrago aumentaron su producción en 17 por 
ciento para satisfacer la mayor demanda de la industria de conservas 
y congelados de espárragos, para el mercado externo. El volumen 
exportado aumentó 16,6 y 30,9 por ciento, respectivamente, con 
mejoras en sus precios de exportación en 14,1 y 21,8 por ciento, 
respectivamente, ante una menor oferta de China, primer productor 
mundial de esta hortaliza. 
Cabe señalar que las mayores cosechas procedieron 
mayoritariamente de La Libertad y, en menor medida, de Lima e Ica. 
La caña de azúcar registró un leve incremento (0,3 por ciento). Los 
menores rendimientos agrícolas, en alrededor de 2 por ciento, por la 
presencia de temperaturas frías y el retraso del ciclo hidrológico en el 
norte, fueron compensados con un incremento de igual proporción de 
las áreas cosechadas. Ante ello, la industria azucarera mejoró la 
relación entre la obtención del azúcar y el requerimiento de su insumo 
al pasar de 9,5 a 9,2 toneladas de caña para obtener una tonelada de 
azúcar entre 2010 y 2011. 
Cabe destacar que el esfuerzo agrícola exportador reflejó la 
participación de todos los actores del sector. Los agricultores 
pequeños exportaron café y cacao de la selva, quinua de Puno, 
orégano de los valles del sur, bananos orgánicos de Piura, cochinilla 
de la costa y sierra y nueces de Madre de Dios. Entre los grandes 
agro-exportadores aumentaron los envíos de espárrago, uva, palta, 
páprika y azúcar y entre las comunidades alto andinas, los embarques 
de lanas y pelos finos. A ello debe sumarse la exportación de 
alimentos frescos y procesados e insumos que promovieron el 
crecimiento de la industria de alimentos y bebidas en el país. 
La agricultura para consumo interno creció levemente en 0,4 por 
ciento, reflejando menores siembras de arroz, por desfase1 del ciclo 
hidrológico en el norte; bajos rendimientos del tomate y el limón, que 
enfrentaron un clima frío no apto para dichos cultivos, y una menor 
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producción de plátano y yuca2, por inundaciones de los ríos Marañón, 
Ucayali y Amazonas a fines del primer trimestre. Estos resultados 
fueron compensados con una mayor producción de papa en la sierra, 
y de ajo en Arequipa, por las buenas condiciones hídricas. 
La sierra generó tres cuartas partes de la producción anual de papa 
en 2011. La mayor oferta procedió de la sierra central3 con mejoras 
en los rendimientos, 58 por ciento en Pasco, 15 por ciento en Junín y 
9 por ciento en Huánuco, sin la ocurrencia de heladas perjudiciales en 
las zonas de mayor altitud, como ocurrió en 2010. La sierra sur4 logró 
un volumen de papa ligeramente mayor al del año anterior debido a la 
mayor oferta de agua en Puno. Caso contrario, la producción de papa 
en la sierra norte se redujo por desfases en el ciclo de lluvias en esa 
zona. 
En el caso del arroz, las zonas productoras de Lambayeque y Piura 
se vieron afectadas por las anomalías asociadas al evento “La Niña”, 
que al generar un clima frío produce un desfase en el ciclo del agua, 
recurso que se usa de manera intensiva en la producción de arroz. 
En el análisis a nivel de las ramas se observó un crecimiento en todas 
ellas, destacando la producción de insumos con una expansión de 
10,4 por ciento, en la que sobresalió el vidrio, que abastece tanto a la 
rama de bebidas como a la de elaboración de diversos líquidos 
industriales; explosivos, esencias naturales y químicas, por la mayor 
demanda del sector minero; la industria del papel y cartón por el 
aumento de la capacidad instalada para atender la mayor demanda, y 
las actividades de edición e impresión por una mayor demanda de 
encartes publicitarios y de material para el proceso electoral. 
Al interior de la producción de bienes de consumo masivo destacó la 
mayor actividad de otras prendas de vestir, rubro que en el segundo 
semestre registró una desaceleración por una menor demanda tanto 
interna como externa. De otro lado, se observó una mayor producción 
de bebidas gaseosas, productos farmacéuticos y productos de 
tocador y limpieza. 
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Cuadro Nº 9: Crecimiento de la Manufactura no primaria por tipo de bienes 
 
 
En contraste, se registró una caída en la producción de manufacturas 
diversas, afectadas por las menores exportaciones de artículos de 
joyería y una menor demanda de artículos de bisutería y de aceites y 
grasas, esta última por una producción excepcionalmente alta en 
2010 al haber sido favorecida por licitaciones del PRONAA. 
En la industria orientada a la construcción, destaca la mayor 
producción de pinturas, barnices y lacas, derivadas de las 
promociones efectuadas por las empresas y, de cemento, que registró 
una recuperación hacia fines del año al superar la menor demanda del 
sector público en los primeros meses del año. 
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La industria de bienes de capital registró una expansión de 6,2 por 
ciento, impulsada por la mayor producción de maquinaria y equipo 
proveniente de la minería, de bombas centrífugas para el mercado 
local y externo, de productos metálicos por una mayor demanda de 
envases para el sector pesquero, así como de equipo de transporte 
por mayores pedidos de repuestos y accesorios para vehículos, en 
línea con el crecimiento del parque automotor. En contraste, 
disminuyó la producción de la industria de hierro y acero, por una 
menor demanda de fierro de construcción y mayores importaciones de 
productos siderúrgicos. 
La producción destinada al mercado externo creció 3,9 por ciento, por 
debajo del promedio del sector, por la desaceleración en el ritmo de 
crecimiento de hilados, tejidos y acabados; en particular en los últimos 
meses del año. 
La rama industrial de prendas de tejidos de punto registró una caída 
de 9,1 por ciento, afectada significativamente por la menor demanda 
externa, principalmente de Estados Unidos. 
 
2.7. Economía actual del mercado 
Gráfico Nº 7: Estructura de la Economía en Arequipa 
 
Fuente: INEI – Dirección Nacional de cuentas nacionales. 




2.7.1. Región Arequipa: Valor Agregado Bruto (VAB) según actividad 
económica, 2011 
Comercio 
La actividad comercial aportó al VAB regional con el 13,9% al 2011 y 
tuvo una tasa de crecimiento respecto al 2001 de 39,1%, debido 
principalmente a las inversiones de supermercados, centros 
comerciales, almacenes, cadenas farmacéuticas y tiendas por 
departamentos. 
Arequipa es un importante polo comercial concentrando más de US$ 
123 millones en la construcción de centros comerciales modernos, 
debiéndose esto a que Arequipa es una de las regiones con mayor 
número de habitantes. Se estima que cada consumidor de tiendas por 
departamentos tiene alrededor de tres tarjetas de créditos11. 
Asimismo, Arequipa representa un amplio campo financiero, donde 
participan algunas entidades importantes del Perú y del mundo. 
Por su ubicación geográfica, Arequipa comercia principalmente con 
las regiones de Puno, Cusco, Moquegua, Tacna, Ica y Lima, 
notándose un intercambio comercial dinámico y variado en textiles, 
alimentos, bebidas y minerales, todo ello gracias a las vías que la 




El sector servicios es uno de los principales sectores económicos de 
la región, para el 2011 contribuyó con 25,0% al VAB regional. Este 
sector agrupa a las actividades de servicios gubernamentales, 
restaurantes y hoteles, electricidad y agua y otros servicios 
(enseñanza, servicios financieros, servicios prestados a terceros, 
entre otros). Siendo el más relevante Otros servicios en donde 
destaca la enseñanza, los servicios financieros y los servicios 
prestados a empresas. 
Las empresas en la región prestan servicios no personales 
atendiendo servicios básicos de electricidad, gas y agua, servicios 
financieros como colocación de créditos, servicios prestados a 
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empresas, enseñanza, servicios sociales y comunales (ONG´s) y 
servicios personales (hoteles y restaurantes), esta última actividad 
destinada principalmente a la actividad turística. 
 
Composición de la Población en Edad de Trabajar (PET) 
Según la Encuesta Nacional de Hogares sobre Condiciones de Vida y 
Pobreza (ENAHO), en el año 2009 4 la región Arequipa tenía una 
población de 1 millón 192 mil 141 personas, y conformaban la 
Población en Edad de Trabajar (PET)5, 916 mil 508 personas, que 
representa el 77% del total. Las personas que conforman la PET 
pueden estar desocupadas, ocupadas o inactivas. Las personas en 
edad de trabajar que tienen empleo o buscan trabajo activamente 
pertenecen a la Población Económicamente Activa (PEA). Esta 
población alcanzó 635 mil 996 habitantes y representa el 69,4% de la 
PET. 
Por otro lado tenemos a la Población Económicamente Inactiva (PEI), 
que está conformada por personas en edad de trabajar que en la 
semana de referencia no han trabajado, ni buscado trabajo y no 
desean trabajar (amas de casa, estudiantes, rentistas, jubilados, 
enfermos, etc.). Este grupo humano alcanzó la cifra de 280 mil 512 
habitantes y representa el 30,6% de la PET en la región Arequipa. 
 
                                                            
4 La información presentada de la ENAHO 2009 es preliminar.  
5 Para el Perú se considera a toda población de 14 y más años de edad como población en edad de trabajar.  
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Gráfico Nº 8: Región Arequipa: Distribución de la población en edad de 
trabajar según condición de actividad, 2009 (Población de 14 y más años de 
edad) 
 
1/ Cifra referencial por tener pocos casos en la muestra. Personas de 14 y más años de edad 
que en la semana de referencia no trabajaron y buscaron empleo por primera vez.  
Fuente: INEI – Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO) continua, 2009  





Gráfico Nº 9: Proyección de consumo (% PBI) 
 
 
2.7.2. Competencia potencial 
La competencia hoy en día en el rubro de pastelería y sus variantes 
como son tortas, como es el caso de Caprichos, Café y Mas, Astoria, 
etc, que en la localidad son nuestra competencia potencial, siendo 
estas mismas las fuerzas competitivas sobresalientes siendo estas 
mismas competencia directa. Así también mediante el uso de las 
redes sociales como Facebook, Twitter en donde se ofrece Cupcakes, 
en temporadas, los precios oscilan entre 3.20 a 12 soles cada uno, 
cuentan con delivery mayormente en cajas de 6 unidades todo ello 
conforma nuestra competencia indirecta.  
POTENCIALES: La industria tiene que tener un claro líder de 
mercado, la estructura de costos de la industria, las industrias de altos 
costos fijos, animan a los competidores para planificar bajar los 
precios si es necesario 
Objetivos: si los compradores persiguen estrategias agresivas, de 
crecimiento la rivalidad será más intensa, si los competidores están 
simplemente “ordeñando” 
Rentabilidad en una industria madura el grado de rivalidad seria bajo. 
Esto indica que debemos ser sumamente buenos para formar parte 
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de la competencia de otros negocios de nuestro mismo rubro, la 
competencia en pastelería crece constantemente y debemos soportar 
y saber adecuarnos a los cambios, subas y las depresiones, 
obtención de nuevos productos, mejoría del producto, y posible 
desarrollo de variantes, etc. 
SUSTITUTIVOS: Otras ofertas en la historia de la pastelería se han 
apropiado de clientes por ofrecer un servicio mas completo o con 
diferencias en la elaboración, contando con productos sustitutos 
llamativos ante la gente, no solo por el sabor sino por el hecho de ser 
diferente, en nuestro caso los sustitutos por identificación son los mas 
recurrentes ya que el público no deferencia a un Cupcake de un 
Muffin (siendo este ultimo más grande y no contempla relleno ni 
decoración solo sabor), otro sustituto podría ser los consumibles 
artificiales como es el caso de las barras de chocolate como son 
“Golpe”, Cañonazo”, “Bon o Bon” , “Productos Ganzito” y “Marinela” 
entre otros. 
 
2.7.3. Cultura de negocios 
Para hablar de la cultura del negocio tenemos que tener en 
consideración dos objetivos en la administración de una empresa 
tales como, la eficiencia y la eficacia. La eficiencia se refiere a los 
métodos, procesos, reglamentos, sobre la manera en que deben 
hacer las cosas en las empresas, con el fin de que los recursos sean 
adecuadamente utilizados. 
La eficacia, se refiere a los fines, los objetivos y los resultados por 
alcanzar .Entonces, la tarea de la administración consiste en 
interpretar los objetivos propuestos por la empresa y establecer las 
maneras de alcanzarlos por medio de la acción administrativa. 
Esta acción se divide en planeación, organización, dirección y control. 
En el fondo los principios generales de administración son reglas o 
recetas de comportamiento que un administrador debe adoptar en 
diversas situaciones que enfrenta la empresa. 
Dentro de los principios generales tenemos: 
• Principios de división del trabajo y especialización  
34 
 
• Principio de autoridad y responsabilidad. 
• Principio de jerarquía o cadena escalar 
• Principio de la unidad de mando  
• Principio de unidad administrativa 
• Principio de definición. 
 
Tales principios deben ser utilizados de manera flexible, para 
adaptarlos a cualquier circunstancia, tiempo y lugar. 
Las funciones administrativas: las empresas para los economistas 
persiguen la producción de alguna cosa a través de la reunión de 
factores de producción (naturaleza, capital y trabajo). 
En realidad los factores de producción pueden llamarse recursos 
empresariales dentro de ellos tenemos  
• Recursos materiales 
• Recursos financieros 
• Recursos humanos 
• Recursos mercadotécnicos 
• Recursos administrativos 
 
En el desarrollo del plan de negocios para una pastelería de cupcake 
en Arequipa se estudio la existencia de pastelerías especializadas en 
la fabricación y comercialización de cupcake y observamos que en la 
ciudad de Arequipa no contamos con pastelerías de calidad en esta 
especialidad. 
En el estudio de mercado observamos que gran parte de la población 
estudiada están dispuestas a consumir el producto y a obtener 
distintas promociones, así como algunas personas cuidan mucho de 
su apariencia y salud es por eso que se ofrezca también productos 












LA OFERTA DEL PRODUCTO 
 
3.1. ANÁLISIS DEL PRODUCTO 
Un cupcake es una pequeña tarta con una base muy parecida a la de 
magdalena y decoradas con cubiertas que pueden ser de muchos colores y 
de sabores. 
Un cupcake (literalmente pastel de taza), también conocida como fairy cake, 
patty cake o pastel de taza, es una pequeña tarta para una persona, 
frecuentemente cocinada en un molde similar al empleado para hacer 
magdalenas o muffins. Es una receta de origen estadounidense, e incluye 
añadidos como glaseados y virutas. 
Magdalena o pastel de taza del tipo snack cake (pastel horneado con 
glaseado). 
La receta base de un cupcake es similar a la de cualquier otra tarta: 
mantequilla, azúcar, huevos y harina. La mayoría de recetas para tartas 
pueden servir, y debido a su reducido tamaño se realizan más rápido que 
una tarta común. Lo más habitual es que sean elaboradas en moldes al uso, 
similares a los empleados para hacer muffin. Servido como un postre, es 
frecuente en la cocina estadounidense de celebraciones de cumpleaños y 
fiestas infantiles. 
El precio de venta del cupcake de 4. 50 nuevos soles es el resultado de los 
costos de fabricación en el que están incluidos la materia prima, el trabajo 
directo, los gastos de fabricación y la utilidad correspondiente para poder 




3.2. POTENCIAL DEL PRODUCTO 
Para desarrollar el tema debemos entender el concepto de marketing, la 
primera palabra mercadeo significa la ejecución de actividades de negocios 
que encaminen el flujo de productos, servicios del productor hasta los 
consumidores finales y la segunda palabra mercadotecnia es el estudio 
sistemático del mercado es decir la disciplina que trata del estudio del 
mercadeo. 
El abanico de actividades del área de marketing tenemos al mercado, la 
propaganda, promoción de ventas, administración del producto o servicio, 
administración de ventas, administración de distribución y la asistencia 
técnica.  
De acuerdo a la investigación de mercado y a las fuentes primarias de 
información cualitativa y cuantitativa. En la información cuantitativa son 
básicamente numéricas como por ejemplo cuantas personas están 
interesadas en el producto, cuantas personas compran en determinada 
tienda y pueden ser sometidas a tratamiento estadístico por ejemplo que 
porcentaje de consumidores prefieren dicho producto, cual es el porcentaje 
de clientes que dejan de comprar dicho producto. La información cualitativa 
son básicamente explicativas como por ejemplo porque los consumidores 
prefieren tales colores o sabores. Otra fuente secundaria se obtiene a partir 
de registros, publicaciones, revistas. 
La diferenciación de producto es una estrategia de marketing basada en 
crear una percepción de producto por parte del consumidor que lo diferencie 
claramente de los de la competencia. 
Existen tres razones básicas para diferenciar productos. 
1. Estimular la preferencia por el producto en la mente del cliente. 
2. Distinguir el producto de los similares comercializados por la 
competencia. 
3. Servir o cubrir mejor el mercado adaptándose a las necesidades de los 
diferentes segmentos. 
 
Los principales factores de diferenciación de productos: 
 Características físicas, prestaciones. 
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 Accesorios que se suministran con el mismo. 
 Rendimiento técnico. 
 Estética, diseño del producto. 
 Diseño, estética del envase o el embalaje. 
 Otras características del embalaje: reciclabilidad, ergonomía, facilidad de 
apertura o cierre. 
 Marca. 
 Publicidad. 
 Estructura de precios. Política de descuentos, ofertas. 
 Disponibilidad de recambios y servicio post-venta. 
 Garantía. 
 Gama disponible. 
 Disponibilidad de suministros. 
 Seguridad en la utilización. 
 Facilidad de manejo, ergonomía. 
 Respeto al medio ambiente, reciclabilidad. 
 Conexión/compatibilidad con otros productos o sistemas. 
 Método de venta. 
 Canal de distribución. 
 Prontitud en la disponibilidad. 
 Inclusión de todos los servicios que se suministran en el producto 
 
El producto a ofrecer es diferenciado por la materia prima utilizada en su 
elaboración que es de excelente calidad, por la variedad de rellenos y las 
distintas presentaciones del producto de acuerdo a cada temporada del año. 
Los productos elaborados van acorde con la nutrición y cuidado de las 
personas evitando preservantes y ofreciendo productos a personas 
diabéticas. 
 
3.3. Situación de la oferta. 
La oferta es definida como la cantidad de bienes o servicios que individuos, 




la cantidad de bienes y/o servicios que los productores están dispuestos a 
vender en el mercado a un precio determinado. También se designa con 
este término a la propuesta de venta de bienes o servicios que, de forma 
verbal o por escrito, indica de forma detallada las condiciones de la venta 
(Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., Pág. 237.) 
las expendios de Cupcake en la localidad están signados por la presencia de 
una solo establecimiento ubicado referencialmente por la zona de 
Yanahuarabajo el nombre de “La Dulceria”, en donde se expenden 
Cupcakes, con 15 variedades tanto en decoración, como en relleno, ubicado 
en un sitio estratégico (próxima a una esquina cercana aun paradero en una 
zona de lato transito), el precio sugerido es de 3 nuevos soles.  
A nivel nacional se centraliza su venta en Lima en donde le producto es mas 
conocido y los valores son mas constantes como es el caso de “The 
Cupcake Company” y “Dulce Candy”, “Miss Cupcakes” solo por mencionar a 
algunas en donde, la presentación es llamativa, con componentes 
estructurados y precios diferenciados, con promociones. 
Es de notar que los medios como las redes sociales son un componente de 
venta muy regular en estos tiempos tanto así que existen tiendas virtuales en 
donde se promociona y venden Cupcakes a pedido sin contar con un lugar 
de expendio lo cual incurre directamente en su disminución de costos. 
 
3.3.1. Ofertantes locales 
LA DULCERIA, es una pastelería dedicada a la producción y venta de 
cupcakes de distintos sabores en el distrito de Yanahuara, 
expendiendo alrededor de 300 cupcakes al día a un precio de 3 soles. 
Es expendido en caja cuyo costo es 3 soles adicionales para cada 
una sean estas por una y tres unidades, presentan 6 variedades, el 
espacio de consumo es pequeño, Está ubicada cerca del en un 
paradero entre las esquinas de Emmel y Beaterio del distrito de 




3.4. Clasificación del Producto Cupcake 
3.4.1. Repostería. 
El término repostería es el que se utiliza para denominar al tipo de 
gastronomía que se basa en la preparación, cocción y decoración de 
platos y piezas dulces tales como tortas, pasteles, galletas, budines y 
muchos más. La repostería también puede ser conocida como 
pastelería y dentro de ella encontramos un sinfín de áreas específicas 




El término pastelería es el que se utiliza para denominar al tipo de 
gastronomía que se basa en la preparación, cocción y decoración de 
platos y piezas dulces o saladas tales como postre, tortas, pasteles, 
galletas, budines y muchos más. Dentro de ella encontramos un sinfín 
de áreas específicas de acuerdo al tipo de preparación que se haga, 
como por ejemplo la bombonería. Los productos de pastelería son los 
productos alimenticios elaborados básicamente con masa de harina, 
fermentada o no, rellena o no, cuyos ingredientes principales son 
harinas, aceites o grasas, sal o azúcar, agua, con o sin levadura, a la 
que se pueden añadir otros alimentos, complementos panarios o 
aditivos autorizados y que han sido sometidos a un tratamiento 
térmico adecuado. 
 
Tipos de pastelería 
Legalmente existen dos variantes de pastelería y repostería, la dulce y 
la salada, distinguiéndose en ambas categorías cinco tipos de masas 
básicas (masas de hojaldre, masas azucaradas, masas escaldadas, 
masas batidas y masas de repostería). 
 
Masa Batida 
Se consideran masas batidas las que, habiendo sufrido este proceso 
técnico, dan como resultado masas de gran volumen, tiernas y 
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suaves. Estas se componen fundamentalmente, de huevos, azúcares 
y harinas y/o almidones. 
Con ellas se elaboran bizcochos, melindros, soletillas, rosquillas, 
mantecadas, magdalenas, bizcocho de frutas, genovesas, planchas 
tostadas, postres, merengues, brazos de gitano, bizcochos de 
Vergara, bizcochos de Viena, tortas de Alcázar, capuchinos, piropos, 
palmillas, búlgaros, tortilla, biscotela, Cupcakes, etcétera. 
 
3.4.3. Cupcake 
Un cupcake (literalmente pastel de, o en, taza), también conocida 
como fairy cake, patty cake o pastel de taza, es una pequeña tarta 
para una persona, frecuentemente cocinada en un molde similar al 
empleado para hacer magdalenas o muffins. Es una receta de origen 
estadounidense, e incluye añadidos como glaseado y virutas. 
 
Características del producto 
La masa de cupcake es una masa de textura suave y húmeda, la 
elaboración de la masa de un cupcake es como la de un bizcocho, 
aromatizada y de sabor dulce, pudiéndole añadir diversos 














ESTUDIO DE MERCADO 
 
4.1. Área de estudio 
A la realización del estudio de mercado aplicado al 384 personas que 
participaron en la investigación bajo una modalidad de muestreo 
Probabilístico, estratificado con respecto a los distritos más próximos al 
cercado de Arequipa, así también se plantea la distribución de la muestra en 
estudio en el cuadro a continuación: 
Cuadro Nº 10: Estructura de la Muestra 
Nombre de Distrito Hombre Mujer TOTAL 
Dpto. y Prov. Arequipa Dist. Arequipa 18 20 38 
Dpto. y  Prov. Arequipa Dist. Alto Selva Alegre 20 22 42 
Dpto. y  Prov. Arequipa Dist. Cayma 20 23 43 
Dpto. y  Prov. Arequipa Dist. Cerro Colorado 31 33 64 
Dpto. y Prov. Arequipa Dist. Jacobo Hunter 13 14 27 
Dpto. y Prov. Arequipa Dist. Miraflores 14 15 30 
Dpto. y  Prov. Arequipa Dist. Sachaca 5 5 10 
Dpto. y  Prov. Arequipa Dist. Yanahuara 6 8 14 
Dpto. y Prov. Arequipa Dist. José. L. Bustamante y Rivero 22 24 46 
Dpto. y  Prov. Arequipa Dist. Paucarpata 34 37 70 




4.2. Selección del producto 
En cuanto a la identificación del producto puedo señalar que el 38.3% de los 
encuestados identifica el Cupcake, así también el 61.7% no conocen el 
producto pero eso no indica que no desearían probarlo lo cual fortalece la 
identificación del mismo. 
El intención de compra esta dada por el 88.3% de los encuestados 
señalaron que si comprarían nuestro producto, cupcake lo cual conforma 
nuestra demanda. 
En cuanto a la frecuencia de su consumo podemos indicar que los valores 
se encuentran en que no consumen por desconocimiento del producto que 
haciende a un valor de 41.7% y es consumido en ocasiones especiales con 
valores que preceden a ya señalado. Lo cual nos indica que no encontramos 
en un mercado potencial y se ha identificado a un nicho de mercado que no 
ha sido satisfecho. 
En lo referido al acompañamiento del Cupcake, la preferencia esta dada por 
ser acompaño de Cafes y Mates o con un 33.4% y las edades de consumo 
del cupcake son oscilan entre 18 a 35 años como resultado del estudio de 
mercado, la preferencia de su consumo la tienen las mujeres con un valor de 
52.3% y los varones con 47.7 %. 
En cuanto a su variedad la mas requerida es el cupcake con relleno con 
frutos de temporada con un valor de 39.6% seguido del chocolate y sus 
derivados con un valor de 29.9%. Así también la decoración mas requerida 
es chantillí con saborizantes y colorantes con un 37%. 
En cuanto al empaque del producto la opción de 2 Cupcake con 44.53% es 
la más recurrente, seguida de 4 con 41.93% y al final de 6 con 13.54%. 
 
4.3. Cálculo del precio 
El pago recurrente al momento de cancelar el producto en efectivo, lo cual 
también conlleva a contar con medios como son tarjetas de crédito y debito 
para su cancelación. 
El precio de venta del cupacke es de 4.50 soles con un valor de 52.9% 
seguido de 5.00 soles con un 39.8% lo cual determina el precio del cupcake. 
La importancia del precio los encuestados señalaron que el precio es 
importante con un 68.49% seguido de muy importante con un 16.15% y por 
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ultimo nada importante con 15.36% lo cual demuestra la importancia de 
contener y desarrollar un precio en base al producto. 
 
4.4. Comercialización del producto 
En cuanto a las razones por las que concurren a un establecimiento de 
pastelería de cupcake es por el sabor posee el porcentaje más alto con un 
33 % seguido de ser un buen producto con un 28 %, el precio con un 18%, 
las celebraciones con un 17% y finalmente el local adecuado y otros con 5 y 
7 % respectivamente. 
En cuanto a los medios de comunicación podemos señalar que redes 
sociales poseen un 45.3% de preferencia seguidas de internet con 37.8% lo 
cual confiere a que en lo que respecta a los medios para difundir nuestro 
producto serán las redes sociales e internet los mas recurrentes, sin 
descuidar los aspectos formales publicitarios, en le referido al lugar donde 
consumiría el Cupcake la opción mas lata la tiene mixto que hace referencia 
al un lugar abierto como cerrado con un 45.83% seguido de abierto con 
34.11% y al final cerrado con un 20.05% es decir que nuestro producto debe 
ser expendido en un lugar que integre estas características. 
En cuanto a la ubicación de lugar de expendio la opción del centro de 
Arequipa con 33.33% es el porcentaje mas alto, seguido de Cayma con 
22.66% como resultado del instrumento aplicado a las unidades de estudio. 
Por ello la ubicación será en el centro de Arequipa considerando que el valor 
proximal del metro cuadrado en el cercado de Arequipa es de 1300 dolares 
el metro cuadrado. 
En cuanto a los motivos elegir una pastelería de Cupcake y su ubicación la 
opción es seguridad con un 58.9% seguida de acceso a vías de 
comunicación con un 31.3% y servicios complementarios con 22.1% y la 
ultima que es no existe otra con las mismas características y complementos 
en la zona con 13.3%. 
 
4.5. Promoción del producto 
En cuanto a la promoción del producto, es recurrente la existencia de 
promociones tales como descuento por cantidades y festividades con un 
35.5% seguida de precios bajos por frutos de temporada con un 34.9% y al 
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final puntos acumulables por consumo 29.7% del total de encuestados, en la 
referido a conformación del club Cupcake que integraría promociones y 
descuentos como estrategia de diferenciación conlleva un 68% de 
aceptación lo cual es muy importante al momento de analizar los resultados 
del estudio de mercado. 
El servicio de delivery para nuestro producto obtuvo la opción si con un 
50.8% y No con 49.2% lo cual orienta al distribución de nuestro producto 
consideran el reparto a domicilio como una opción más de venta. 
 
4.5.1. Estrategia de promoción del producto 
En cuanto al uso de azúcar consideran importante 54.95% el uso de 
azúcar seguido de muy importe con el 30.21%, y al final nada 
importante con 14.84%, en necesario indicar que por estrategia de 
diferenciación esta interrogante fue formulada con la intensión de 
proyectar el producto para el consumo de diabéticos dada la 
coyuntura actual que es una población muy descuidada en cuanto a 
sus hábitos alimenticios no encontrando variedades ni gustos para su 
consumo por ello es que considero estratégica esta interrogante.  
En cuanto a la asesoría nutricional del producto la opción importante 
con un 37% seguida de muy importante con el 32.6% y poco 
importante con 22.9% y la opción nada importante con 7.6% lo cual es 
un objetivo estratégico del instrumento aplicado debido a que iria de la 
mano con la generación de productos para personas que no deseen 
subir de peso o que posean diabetes en sus grados mínimos. 
 
4.5.2. Participación en eventos 
Evento de gastronomía en el Perú. 
Mistura: 
Mistura es la feria gastronómica más importante de América Latina y 
para nosotros los peruanos es la gran fiesta cultural, donde nos 
encontramos todos sin distinciones para celebrar nuestra tradición 
culinaria y asombrosa biodiversidad, y reafirmar así nuestra identidad. 
Se trata de diez sabrosos y coloridos días en los que nuestra tradición 
se celebra al ritmo de comparsas y danzas de todo el Perú, al mejor 
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estilo de las grandes fiestas costumbristas. Así, nuestros más 
deliciosos potajes se abren paso entre los invitados en una comunión 
perfecta con el ambiente de fiesta. Este es el espíritu de Mistura. 
Aquí se reúnen los diversos actores de la cadena gastronómica: 
pequeños agricultores, cocineros, panaderos, vivanderas, dulceras, 
mozos, restaurantes, institutos de cocina, comensales, entre otros; 
para rendirle homenaje a nuestra biodiversidad, una de las más ricas 
del planeta. 
Nada de esto sería realidad sin el esfuerzo de nuestros hermanos 
campesinos, celosos guardianes y amantes de nuestra Pachamama, 
quienes a través de los tiempos han sabido interpretar nuestro 
entorno climático y geográfico para entregarnos los más variados 
productos que hoy Mistura congrega en el Gran Mercado. 
A este esfuerzo se suma el generoso aporte de los distintos estilos 
culinarios de las diferentes regiones de nuestro país, así como el de 
las cocinas europeas, árabes, chinas, japonesas y africanas, que han 
nutrido a nuestra gastronomía convirtiéndola en una de las más 
variadas del mundo y de la cual nos sentimos muy orgullosos. 
Pero también cabe destacar que Mistura no existiría ni sería lo que es 
hoy si no fuera por la gente que cada año acude a la feria. Y es que 
Mistura es de todos. Es lo que somos y como somos.Por eso este 
2012, Mistura cambia de slogan y pasa del Todos reunidos al ¡Me 
gusta! Recogiendo así la expresión de la gente. Todos son 
bienvenidos a esta gran celebración y sobre todo a compartir los 
valores que nos unen: tolerancia, compromiso con el medio ambiente 
y responsabilidad social; lineamientos mediante los cuales buscamos 
que nuestra gastronomía sea un motor de desarrollo inclusivo, de 
identidad cultural e integración social. 
 
FESTISABORES: 
FestiSabores, es un festival cuya primera edición se realizó en el mes 
deseptiembre del 2006 en la colonial Plaza de Yanahuara, lo que lo 
convierte en el Festival decano del país ya que hoy por hoy es el más 
antiguo y mejor prestigiado. 
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2012 es el año de nuestra sexta edición, siempre apoyados por 
nuestros asociados que participan directa o indirectamente en cada 
una de las actividades involucradas, patrocinadores y auspiciadores, 
directores y trabajadores de AGAR, nuestros socios estratégicos del 
Centro de Eventos y Convenciones Cerro Juli, los gremios como 
AHORA y AVIT, instituciones como la Cámara de Comercio e 
Industrias de Arequipa, el Gobierno Regional, PromPerú, etc. 
Nuevamente este año reuniremos a los mejores exponentes de la 
culinaria arequipeña, aunque en esta oportunidad estaremos 
acompañados de ilustres representantes de la norteña Trujillo y de las 
regiones vecinas incluyendo Moquegua, Puno, Cusco, Tacna y Madre 
de Dios. 
Contamos con la participación masiva del público residente en 
Arequipa y esperamos con los brazos abiertos a los visitantes del 
resto del país y del extranjero, vaya para ellos un especial saludo y el 
mensaje de amistad y cariño que siempre estarán presentes en cada 














PROCESO DE SERVICIO 
 
5.1. Procedimiento  
La Atención al cliente para la empresa de cupcake es el conjunto de 
actividades interrelacionadas que ofrece un suministrador con el fin de que el 
cliente obtenga el producto en el momento y lugar adecuado y se asegure un 
uso y consumo adecuado del mismo orientándose a la satisfacción de sus 
necesidades de consumo. 
La atención o servicio al cliente es una potente herramienta que hemos 
considerado:  
• Los servicios que se ofrecen 
Para los clientes identificados en la demanda como consecuencia del 
estudio de mercado se deben realizar encuestas periódicas que permitan 
identificar los posibles servicios a ofrecer y complementar, además se 
tiene que establecer la importancia que le da el consumidor a cada uno 
en base al producto que se expende. Debemos tratar de compararnos 
con nuestros competidores más cercanos si los hay, así detectaremos 
verdaderas oportunidades para adelantarnos y ser los mejores. 
 
• El nivel de servicio 
El nivel de servicios se basa en el contacto directo con el cliente en su 
forma de atención para ello se esquematizara en base a conductas y 
aptitudes de atención por parte del personal de atención de ventas y caja 
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así mismo estarán abiertas las opciones y se formulara sistemas de 
quejas y reclamos de ser el caso. 
 
• Importancia del servicio al cliente 
Un buen servicio al cliente puede llegar a ser un elemento promocional 
para las ventas tan poderosas como los descuentos, la publicidad o la 
venta personal sobre todo en una empresa de cupcakes en la cual el 
producto es muy diferenciado y se tendrá que tomar todos los medios 
posibles por fidelizarlo. 
Atraer un nuevo cliente es aproximadamente seis veces más caro que 
mantener uno. Por lo que la empresa optado por poner por escrito la 
actuación de la misma en base a su misión y objetivos estratégicos. Los 
clientes son sensibles al servicio que reciben de sus suministradores, ya 
que significa que el cliente obtendrá a las finales lo que busca de forma 
directa y lo que devendrá en indicadores de crecimiento y sostenibilidad a 
priori. 
Contingencias del servicio: el vendedor debe estar preparado para evitar 
que las quejas reclamos y posibles derivaciones de insatisfacción 
contenida sean estas por motivaciones internas o externas que pudiera 
presentar el cliente que podrían perjudicar la imagen de la empresa. 
 
5.2. Normas u reglamentaciones 
Para la empresa de Cupcake la reglamentación en base a la atención del 
cliente se basa en los estamentos formales de funcionamiento: 
• Todos los trabajadores están obligados a cumplir con la totalidad de lo 
establecido en el contrato de trabajo y lo que este reglamento de la 
empresa dispone. 
• Los trabajadores deberán atender y cumplir las órdenes que su jefe les 
imparta, además de mantener un trato respetuoso hacia sus superiores, 
compañeros y sobre todo al cliente. 
• El trabajador deberá usar un uniforme y equipo de protección personal 




• El trabajador deberá informar a su jefe inmediato acerca de cualquier 
anomalía que observe, o de todo aquel elemento defectuoso que note en 
su trabajo. 
• Todo trabajador que padezca de una enfermedad o se siente mal y esto 
afecta su capacidad de trabajo y por consecuencia su seguridad, deberá 
informar a la brevedad a su jefe inmediato, para que proceda a tomar las 
medidas pertinentes. 
• Todos los trabajadores deberán respetar las siguientes normas, a fin de 
evitar que se originen enfermedades, accidentes, contaminación: 
o Utilizar casilleros individuales para los fines que fueron destinados, 
prohibiéndose en ellos guardar desperdicios, restos de comida y 
trapos sucios, debiendo además mantenerlos aseados. 
o No consumir alimentos en el lugar de trabajo, a menos que por la 
naturaleza o modalidad del trabajo sean precisados a hacerlo, para lo 
cual se dispondrá el uso de las áreas de trabajo para este propósito. 
o Los trabajadores en su aseo personal deberán, presentar limpieza, 
inocuidad y apariencia formal en relación directa al desempeño de sus 
labores y no producir condiciones antihigiénicas. 
o Todo trabajador debe dar correcto uso a las herramientas y equipo de 
la empresa que se le han proporcionado y es de su obligación 
mantenerlas en buen estado. 
 
Reglamentaciones externas están orientadas a cumplir con: 
• Formalización y constitución de empresa 
• Licencia de funcionamiento 
• Certificado de defensa civil 
• Certificado de sanidad 
• Carnet de Sanidad 
• Licencias ulteriores 
 
5.3. Secuencia de proceso productivo 
• Aprovisionamiento de la materia prima 
• Medición exacta de la materia prima para la elaboración de los cupcakes 
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• Mezcla de los ingredientes secos y húmedos respectivamente hasta 
formar una masa uniforme 
• Añadir la masa preparada cada uno de los pirotines de cada molde para 
continuar con el horneado respectivo 
• Una vez terminado el horneado dejar reposar por unos minutos hasta que 
el cupcakeenfríe para continuar con el rellenado y decorado del cupcake 
• Finalmente los cupcakes se llevaran a exhibición para su expendio 
respectivo. 
 
5.4. Gestión comercial  
La Gestión comercial dentro de la empresa se aplica tanto a las políticas y 
los niveles de transacción. Las políticas comerciales se refieren a las reglas 
o prácticas que definen cómo las empresas llevarán a cabo y las condiciones 
generales bajo las cuales las relaciones externas se desarrollaran. Muchas 
de estas políticas se reflejan en los términos de cualquier contrato en el que 
la organización se compromete. A nivel de transacciones, gestión comercial 
se aplica a través de la supervisión de las relaciones comerciales para 
garantizar su cumplimiento con los objetivos empresariales así como la 
misión y visión de la empresa, y de entender o manejar las consecuencias 
financieras y el riesgo de cualquier variación que pudieran generarse a su 
desarrollo o puesta en práctica. 
 
5.5. Restricciones para el ingreso al mercado 
Las posibles restricciones para el ingreso al mercado de la pastelería de 
Cupcake están orientadas a las formas de conformación de empres y su 
orientación para su crecimiento. 
 
• El acceso a la capacitación y al conocimiento: 
Las innovaciones tecnológicas y el tránsito hacia economías basadas en 
el conocimiento hacen que la inversión en capital humano sea un 
requisito previo para el crecimiento económico sostenido, indispensable 
para el inicio, crecimiento y productividad de las 
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empresas. El capital humano puede ser decisivo para el potencial de 
crecimiento y supervivencia de una empresa, pues contribuye 
directamente a su productividad, al ser capaz de adoptar innovadoras 
tecnologías y procesos. La ventaja competitiva de una empresa proviene 
de su capacidad empresarial, de sus conocimientos técnicos y de 
dirección, y de la formación y capacitación de sus empleados. El nivel de 
formación es muy importante, y la capacitación de los empleados debe 
actualizarse continuamente a través de formación en el empleo, con 
objeto de aumentar la productividad de la empresa y su capacidad para 
absorber nuevas tecnologías. 
 
Gráfico Nº 10: Estructura de los pilares del empresario 
 
Fuente: Elaboración propia 2012. 
 
• El acceso a la financiación: 
Mientras la inversión extranjera directa desempeña un papel crucial en el 
proceso de desarrollo, es imposible que un país progrese sin una 
inversión nacional basada en el ahorro nacional. 
Esto hace necesarias unas instituciones financieras nacionales que 
gestionen eficientemente el riesgo y distribuyan el capital en inversiones 
productivas. Son copiosos los países en desarrollo con sectores 
financieros débiles y dominados por el Estado que fracasan al actuar 
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como catalizador del desarrollo. Pero, cuando se realizan auténticas 
reformas, los beneficios llegan de forma rápida y evidente, pese a que la 
creación y reestructuración de un eficiente sector financiero nacional es 
una tarea prolongada. 
 
• Un campo de juego nivelado con reglas justas aplicadas con equidad: 
Tal vez el requisito más imprescindible para que florezcan el sector 
privado y el empresariado sea el de un campo de juego nivelado para 
que las empresas compitan en el mercado nacional. Este campo de 
juego sólo puede existir en virtud de unas reglas y unos mecanismos 
habilitados para su cumplimiento en condiciones justas, confiables y 
eficaces. 
Las reglas previsibles garantizan el acceso libre de los empresarios a los 
mercados y la actividad empresarial eficiente, y la confianza básica en el 
sistema fomenta esta actividad y atrae a profesionales talentosos 
(locales, extranjeros y emigrantes), que acuden con ánimo emprendedor. 
Una reglamentación satisfactoria es imprescindible para crear un campo 
de 
juego nivelado, así como la efectividad de su aplicación lo es para la 
economía de mercado. Las reglas, si son excesivamente complejas y no 
se aplican correctamente, pueden tornarse barreras considerables para 
las empresas y frenar su crecimiento. 
Nos referimos a las reglas de entrada, de operación, de mercado y de 
salida. 
A lo cual podemos resumir bajo el entorno dirigido que las principales 
restricciones son la escasez de personal calificado ocupa el 4° lugar 
entre las restricciones al crecimiento de las empresas que mencionan los 
empresarios, La escasez de financiamiento a largo plazo y el costo de 
financiamiento son las principales restricciones para el crecimiento de las 
empresas locales, así mismo la principal restricción es la escasez de 












ANÁLISIS FODA Y CADENA DE VALOR 
 
6.1. Inventario FODA 
Fortalezas: 
• Tecnología de punta 
• Infraestructura moderna 
• Calidad del producto 
• Poca presión competitiva 
• Ubicación estratégica del 
negocio 
• Personal capacitado 
• Responsabilidad social 
• Diferenciación con la competencia 
• Innovación del producto 
• Protección y preocupación del 
medio ambiente 
• Excelente higiene 
Oportunidades: 
• Poca competencia 
• Nuevos mercados y productos 
• Crear alianzas 
• Rápido crecimiento del mercado 
• Mercado poco competitivo 
 
Debilidades: 
• Problemas operativos. • Problemas de comercialización y 
marketing. 
AMENAZAS: 
• Productos sustitutos 
• Estancamiento de mercado 
• Aumento del nivel de la 
competencia 
• Crisis económica 
• Cambio de gobierno 





6.2. Cadena de valor 
La cadena de valor es un modelo teórico que grafica y permite describir las 
actividades de una organización para generar valor al cliente final y a la 
misma empresa. En base a esta definición se dice que una empresa tiene 
una ventaja competitiva frente a otra cuando es capaz de aumentar el 
margen (ya sea bajando los costos o aumentando las ventas). Este margen 
se analiza por supuesto a través de la cadena de valor. 
 
Descripción de La Cadena de Valor 
Cada empresa es un conjunto de actividades que se desempeñan para 
diseñar, producir, llevar al mercado, entregar y apoyar a sus productos. 
Todas esas actividades pueden ser representadas usando una cadena de 
valor. 
La cadena de valor despliega el valor total, y consiste en las actividades de 
valor y del margen. 
• Margen: Es la diferencia entre el valor total y el costo colectivo de 
desempeñar las actividades de valor. 
• Actividades de Valor: Son las distintas actividades que realiza una 
empresa. Se dividen en dos amplios tipos: 
o Actividades Primarias: Son las implicadas en la creación física del 
producto, su veta y transferencia al comprador así como la asistencia 
posterior a la venta. Se dividen a su vez en las cinco categorías 
genéricas que se observan en la imagen. 
o Actividades de Apoyo: Sustentan a las actividades primarias y se 
apoyan entre sí, proporcionando insumos comprados, tecnología, 
recursos humanos y varias funciones de toda la empresa. Las líneas 
punteadas reflejan el hecho de que el abastecimiento -compras- , la 
tecnología y la gestión de recursos humanos pueden asociarse con 
actividades primarias específicas, así como el apoyo a la cadena 
completa. La infraestructura no está asociada a ninguna de las 
actividades primarias sino que apoya a la cadena completa. 
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Gráfico Nº 11: Actividades de apoyo y Actividades primarias 
 
 
6.3. Cadena productiva 
Hay diferentes formas de entender una cadena productiva y su 
funcionamiento. Puede por ejemplo, entenderse como una relación de 
acuerdos o contratos de comercialización entre productor y comerciante. 
Pueden ser simples (entre dos partes o en una línea secuencial de 
procesos), o complejas (con la participación variada de agentes). 
En este trabajo se enfatiza que la relación entre los agentes de la producción 
y los servicios, es físicamente real, y que al multiplicarse el enlace, el 
conjunto debe optimizar su desempeño comportándose como un sistema; 
esto es, definiendo una única ruta clara, buscando que todos crezcan juntos 
en el marco de valores comunes. Esto último implica que el conjunto de 
empresas así relacionadas, debe adoptar una estrategia común de 
comportamiento y propósitos. 
Una empresa (entidad, institución u organización en general) incluyendo sus 
procesos, agentes y recursos, conforma un eslabón cuyo funcionamiento 
básico depende de si mismo y de eslabones con los cuales tiene directa 
relación. 
El diagrama adjunto que ilustra este comportamiento de la empresa, puede 




Gráfico Nº 12: Flujo Monetario 
 
 
o Una dotación de Factores de Producción, la cual además de los 
habituales de tierra, trabajo y capital, se suelen agregar los de 
tecnología, innovación y conocimiento. 
o Un proceso de Abastecimiento, a través del cual la empresa se 
relaciona con un mercado Proveedor de Insumos y Servicios, con 
el cual intercambia dinero por bienes. El proceso incluye el propio 
stock o inventario de tales bienes. 
o Un proceso de Producción (igualmente es válida la representación 
para el caso de Servicios), en el cual se incorporan los insumos y 




o Un proceso de Distribución, con su propio stock, a través del cual 
la empresa se relaciona con un mercado de Compradores y 
Consumidores, con los cuales intercambia los productos finales 
con dinero. 
o Un proceso de Financiamiento, que incorpora el resultado de las 
ventas con un mercado Financiero. La provisión de recursos le 
permite a la empresa reforzar los Factores de Producción y 
atender las necesidades del proceso de Abastecimiento, cerrando 
el eslabón  
 
Una importante característica que se deriva de este diagrama es la 
interdependencia de procesos y factores. La situación de cualquier 
elemento, o su debilidad relativa, afecta a los otros y a la empresa en su 
totalidad. De esta manera puede decirse que el eslabón está vivo. 
Cadena productiva es el conjunto de operaciones necesarias para llevar 
a cabo la producción de un bien o servicio, que ocurren de forma 
planificada, y producen un cambio o transformación de materiales, 
objetos o sistemas. 
Gráfico Nº 13: Cadena productiva de cupcakes 
 
 
Una cadena productiva consta de etapas consecutivas a lo largo de las 
que diversos insumos sufren algún tipo de transformación, hasta la 
constitución de un producto final y su colocación en el mercado. Se trata, 
por tanto de una sucesión de operaciones de diseño, producción y de 
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como una corriente, involucrando una serie de recursos físicos, 
tecnológicos, económicos y humanos. La cadena productiva abarca 
desde la extracción y proceso de manufacturado de la materia prima 
hasta el consumo final. 
 
6.4. La competencia 
Como hemos podido apreciar en nuestro estudio de mercado las personas 
encuestadas no identifican bien cuál es nuestra competencia directa por lo 
que tenemos más oportunidad de entrar en ese rubro de la pastelería. 
Nuestra competencia directa es LA DULCERIA que es una pastelería 
dedicada a la preparación y expendio exclusivamente de cupcakes de 7 
sabores, ubicada en Yanahuara muy cerca del Hospital Yanahuara. Es una 
pastelería que cuenta con una vitrina para su expendio y con una mesa para 
su degustación en el local comercial. LA DULCERIA, expende cada uno de 
sus productos a 3 nuevos soles al margen de su expendio por caja de 
embalaje para cupcake a 3 nuevos soles 
 
6.5. Los proveedores 
Materia prima: 
• Ceylan: 
o HUEVOS o CHANTILLY 
o AZUCAR o CHOCOLATE 
o ESCENCIAS o MASA ELASTICA 
o HARINA o MOLDES 
o FECULA DE MAIZ o DECORACIONES 
o POLVO DE HORNEAR o FRUTOS SECOS 
o COLORANTES o  
 
• Más Ventas 
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o HUEVOS o CHANTILLY 
o AZUCAR o CHOCOLATE 
o ESCENCIAS o MASA ELASTICA 
o HARINA o MOLDES 
o FECULA DE MAIZ o DECORACIONES 
o POLVO DE HORNEAR o FRUTOS SECOS 
o COLORANTES o  
 
• Maquinaria y equipos 
Friosol: 
o Balanza electrónica o Mesa de trabajo 
o Vitrina o Horno  
o Refrigerador o Extractor de aire 
 
HESTIPERU: 
o Caja registradora o Batidora 
o Cocina o Extractor de frutas 













MARCO LEGAL DE LA EMPRESA Y ESTRUCTURA 
ORGANIZACIONAL 
 
7.1. Forma societaria 
7.1.1. Búsqueda y reserva del nombre de la empresa en Registros 
Públicos (solo Persona Jurídica) 
En primer lugar debemos acudir a la Oficina de Registros Públicos, en 
este caso la Superintendencia Nacional de los Registros Públicos 
(SUNARP), y verificar que no exista en el mercado un nombre o razón 
social igual al que queremos para nuestra empresa realizando un 
pago de 8 nuevos soles por la búsqueda. 
Al momento de buscar los nombres existentes, debemos asegurarnos 
también de que no haya alguno que se parezca o suene igual al que 
queremos utilizar. Debe haber un mínimo de tres letras diferentes. 
Una vez realizada la búsqueda y confirmado que no existen nombres 
iguales o similares al que queremos utilizar, pasamos a reservar 
nuestro nombre para que otra empresa no pueda inscribirse con el 
mismo, siendo efectiva la reserva por un plazo de 30 días. 
 
7.1.2. Elaboración de la minuta (solo Persona Jurídica) 
La minuta es un documento en el cual los miembros de la sociedad 
manifiestan su voluntad de constituir la empresa, y en donde se 
señalan todos los acuerdos respectivos.Siendo elaborada por el 
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abogado en forma de minuta para luego ser elevada a escritura 
pública en una notaria. 
La minuta consta del pacto social y los estatutos, además de los 
insertos que se puedan adjuntar a ésta. 
Los elementos fundamentales de una minuta son: 
• los generales de ley de cada socio (sus datos personales, 
nombres, edades, documentos de identificación, etc.). 
• el giro de la sociedad. 
• el tipo de empresa o sociedad (E.I.R.L, S.R.L, S.A, etc.). 
• el tiempo de duración de la sociedad (plazo fijo o indeterminado). 
• la fecha en la que se va a dar inicio a las actividades comerciales. 
• el lugar en donde va a funcionar la sociedad (domicilio comercial). 
• la denominación o razón social de la sociedad. 
• el lugar en donde van a funcionar las agencias o sucursales (si es 
que las hubieran). 
• la persona que va a administrar o representar la sociedad. 
• los aportes de cada socio. Los cuales pueden ser: 
o bienes dinerarios: dinero y sus medios sustitutos tales como 
cheques, pagarés, letras de cambios, etc. 
o bienes no dinerarios: inmuebles o muebles tales como 
escritorios, mesas, sillas, etc. 
• otros acuerdos que establezcan los socios. 
Es recomendable elaborar la minuta con la ayuda de un abogado de 
confianza. 
 
7.1.3. Elevar minuta a escritura pública (solo Persona Jurídica) 
Una vez redactada la minuta, debemos llevarla a una notaría para que 
un notario público la revise y la eleve a escritura pública. 
Por lo general, los documentos que debemos llevar junto con la 
minuta son: 
• la constancia o el comprobante de depósito del capital aportado en 
una cuenta bancaria a nombre de la empresa. 
• un inventario detallado y valorizado de los bienes no dinerarios. 
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• el certificado de Búsqueda Mercantil emitido por la Oficina de 
Registros Públicos de la inexistencia de una razón social igual o 
similar. 
 
Una vez elevada la minuta, ésta no se puede cambiar. Al final, se 
genera la Escritura Pública, Testimonio de Sociedad o Constitución 
Social, que es el documento que da fe de que la minuta es legal, la 
cual debe estar firmada y sellada por el notario. 
 
7.1.4. Inscribir Escritura Pública en Registros Públicos (solo Persona 
Jurídica) 
Una vez que hemos obtenido la Escritura Pública, debemos llevarla a 
la Oficina de Registros Públicos en donde se realizarán los trámites 
necesarios para inscribir la empresa en los Registros Públicos. 
La Persona Jurídica existe a partir de su inscripción en los Registros 
Públicos. 
 
7.1.5. Obtención del número de RUC 
El Registro Único de Contribuyentes (RUC) es lo que identifica a una 
persona o empresa ante la Superintendencia Nacional de 
Administración Tributaria (SUNAT) para el pago de los impuestos. 
Toda Persona Natural o Jurídica está obligada a inscribirse en el 
RUC, de lo contrario será sancionada de acuerdo con el Código 
Tributario, igual que los inscritos en el RUC que no presenten la 
declaración. 
Para obtener el RUC debemos acudir a la SUNAT, llenar un 
formulario de justificación y esperar notificación. 
 
7.1.6. Elegir régimen tributario 
En la misma SUNAT, a la vez que tramitamos la obtención del RUC, 
debemos determinar a qué régimen tributario nos vamos a acoger 
para el pago de los impuestos, ya sea al Régimen Único Simplificado 




Una vez que contamos con nuestro número de RUC y hemos elegido 
un régimen tributario, podemos imprimir los comprobantes de pago 
(boleta y/o factura) que vamos a utilizar. 
 
7.1.7. Comprar y legalizar libros contables 
En este paso compramos los libros contables necesarios dependiendo 
del régimen tributario al cual nos hayamos acogido y, posteriormente, 
los llevamos a una notaria para que sean legalizados por un notario 
público. 
 
7.1.8. Inscribir trabajadores en SUNAT 
En este paso registramos a nuestros trabajadores ante el Seguro 
Social de Salud(ESSALUD) a través de un formulario que podemos 
obtener en la misma SUNAT en donde se realizara el registro. 
Este registro les permite a los trabajadores acceder a las prestaciones 
que otorga dicha entidad. 
 
7.1.9. Solicitud de licencia municipal 
En este paso acudimos a la municipalidad del distrito en donde va a 
estar ubicada físicamente nuestra empresa, y tramitamos la obtención 
de la licencia de funcionamiento. 
Por lo general, los documentos que debemos presentar son: 
• una fotocopia del RUC. 
• el certificado de Zonificación (zona industrial, zona comercial, zona 
residencial, etc.). 
• un croquis de la ubicación de la empresa. 
• una copia del contrato de alquiler o del título de propiedad del 
local. 
• una copia de la Escritura Pública. 
• el recibo de pago por derecho de licencia. 
• el formulario de solicitud. 
• Verificación de INDECI. 
























o Planeación que significa visualizar el futuro y trazar el programa de 
acción del proyecto 
o La organización significa constituir el organismo social y material 
de la empresa 
o La dirección significa conducir y orientar al personal 
o Control significa verificar si lo que ha sido planeado y organizado 
fue bien ejecutado 
o Representar legalmente a la empresa 
o Administración de horarios de trabajo 
o Desarrollo de merchandising y marketing de la empresa 
o Apertura de cuentas corrientes bancarias 
o Selección y reclutamiento del personal capacitado 
o Administración de los recursos financieros 
o Solucionar requerimientos logísticos 
o Aplicación de normatividad interna de la empresa 
o Revisión de estados financieros, control de gestión 
65 
 
o Control de stocks o inventarios 
o Control de maquinaria y equipo 
o Control de terreno y edificación. 
 
7.2.2. Contabilidad: 
o Registran y contabilizan operaciones 
o Pago de deudas tributarias con el fisco y con gobiernos 
municipales 
o Preparación de estados financieros de la empresa 
o Informes mensuales del balance y estados financieros 
o Informe y hecho relevantes mensuales 
o Pago del impuesto a la renta 
o Preparación de planillas 
o Pago de planillas 
o Pago a proveedores 
o Preparación del flujo de caja 
o Control de clientes. 
 
7.2.3. Producción: 
o Transformación de materia prima 
o Decoración de cupcakes 
o Desarrollo del producto 
o Cuidar la planeación del producto 
o Tiempos y movimientos en la elaboración de cupcakes 
o Planear y controlar la producción de acuerdo con la capacidad 
instalada 
o Cuida la operación de las maquinas y por lo tanto la 
transformación de la materia prima en producto terminado 
o Informar al gerente sobre el aprovisionamiento de materiales para 
la producción 
o Control de calidad 
o Conservar los recursos físicos y materiales de la empresa 
o Administración de pedidos por encargo y continua 






o Previsión de ventas  
o Mostrar al cliente la variedad de productos para su elección 
o Atención al cliente 
o Administración del producto 
o administración de la pagina web de la pastelería 
o informe al gerente de determinación de cuotas de ventas  
o control de clientes 




o Cobro de venta realizada 
o Entrega de comprobante de pago al cliente 
o Informe y balance de comprobantes de pago del día 
o Deposito en bancos 
o Limpieza del área de ventas 
o Mantenimiento del local (encender luces, ordenar sillas, limpiar 
mesas) 
 
7.3. Estructura de la empresa 
• JUNTA DE ACCIONISTAS: 
La Junta General de Accionistas es un órgano de administración y 
fiscalización dentro de la sociedad anónima, donde se toman las 
decisiones clave para la marcha y funcionamiento de la sociedad. Los 
acuerdos adoptados en el curso de la reunión serán incluidos en el acta 
de la reunión. 
 
• GERENTE: 
Es quien está a cargo de la dirección o coordinación de la organización, 
institución o empresaasí como su control y evaluación, del integro de la 





El Área de producción en la empresa puede considerarse como el 
corazón de la misma, y si la actividad de esta sección se interrumpiese, 
toda la empresa dejaría de ser productiva. Es en el Area de producción 
donde se solicita y controla el material del que se va a trabajar para 
producir el producto, se determina la secuencia de las operaciones, las 
inspecciones y los métodos, se piden las herramientas, se asignan 
tiempos, se programa, se distribuye y se lleva el control del trabajo y se 
logra la satisfacción del cliente. El objetivo de producción es elaborar un 
producto de calidad oportunamente y a menor costo posible, con una 




El departamento de marketing es vital para cualquier empresa. Este 
departamento es el que debe actuar como un guía y encabezar los otros 
departamentos de la empresa en desarrollar, producir y comercializar los 
productos o servicios a los clientes. Este departamento se encarga de 
establecer las estrategias promocionales de los productos y de dar apoyo  
- Ventas; el área de ventas es la que esta encarga de la atención al 
público, establecer sus requerimientos y cubrir su necesidades de 
consumo, en un tiempo oportuno con atención de calidad. 
- Caja; el área que registra el ingreso de dinero por la venta del 
producto, emitirá informes periódicos a su jefe inmediato, asi como 
brindara los comprobantes de pago respectivos. 
 
7.4. Políticas de la empresa 
7.4.1. Misión 
Tener siempre satisfechos a nuestros clientes, brindándoles el mejor y 
más amplio surtido Cupcakes con producción de calidad, agregando 
valor a nuestro servicio al brindarles orientación y respeto a través del 





Ser una empresa orientada a dar satisfacción a nuestros clientes 
garantizando eficazmente la calidad de los productos elaborados, 
mediante conocimiento, trabajo en equipo, compromiso, optimización 
de los recursos, efectividad y mejoramiento continuo, logrando así una 
industria con proyección que ayude al desarrollo del país, colaborando 
con el medio ambiente y generando responsabilidad social 
 
7.4.3. Objetivos de la empresa 
• Ofrecer productos de excelente calidad a nuestros clientes 
internos y externos 
• Prestar un excelente servicio y orientación a la diversificación de 
nuestro producto. 
• Buscar y desarrollar de forma constante la satisfacción de los 
clientes 
• Generar recordación y fidealizaciónde nuestra marca en los 
clientes 
• Cumplir con las obligaciones y cargas sociales de forma activa y 
permanente. 
 
7.4.4. Valores y normas 
• Búsqueda de la satisfacción del cliente 
• Mejora continua 
• Respeto al medio ambiente 




• Responsabilidad social 
• Calidad productiva 
• Búsqueda de la excelencia 




7.4.5. Actividades de responsabilidad social 
Relaciones con el entorno.  
Numerosas empresas han desarrollado proyectos y planes de negocio 
para involucrarse con la comunidad local donde ellas trabajan. Esto se 
materializa en varios tipos de iniciativas y actividades, como el 
desarrollo de infraestructura local, ofreciendo trabajo para los jóvenes 
de la localidad, apoyo al desarrollo económico local, etc.  
 
Preservación del Medio Ambiente.  
La contribución de las empresas al Medio Ambiente es uno de los 
mayores desafíos de las empresas modernas. No es aceptable que 
las compañías actuales no tomen conciencia de los riesgos que corre 
la Humanidad al descuidar el patrimonio de todos. Bajo el concepto de 
preservación del Medio Ambiente nos referimos a los varios métodos 
para: 
• Contribuir al control de los cambios climáticos, sea modificando los 
productos o procesos de producción.  
• Ahorrar el uso de energía y minimización de desperdicios.  
• Reducir el impacto negativo sobre el medio ambiente de ciertos 
productos o procesos.  
• Implementar otros métodos que contribuyen a la conservación del 
medio ambiente, como el reciclaje. Tenemos la oportunidad de 
poder inculcar a los trabajadores y sus familias costumbres de 
conservación ambiental como ahorrar papel desenchufar los 
electrodomésticos no usar mucha agua, clasificar la basura, 
reciclar, etc.  
 
Experiencias con el Entorno Interno.  
En la medida que la RS pretende mejorar las condiciones de quienes 
trabajan en la empresa, de Cupcake, las problemáticas que ella debe 
abordar es la salud y seguridad de los trabajadores, el ambiente de 




7.5. Estructura de la inversión 
7.5.1. Inversión total 
Cuadro Nº 11: Inversión total de la empresa 
Descripción Monto total 
Inversión tangible 891,752.16 
Inversión intangible  1,969.87 
Capital de trabajo  196,332.83 
TOTAL 1,090,054.86 
 
Para la inversión total, consideramos la inversión tangible 
(891,752.16) que está formada por la adquisición de bienes físicos 
como por ejemplo: maquinaria, equipo, terreno etc. Así como la 
inversión intangible (1,969,87)que está formada por todos los gastos 
considerados inmateriales y los gastos incurridos por derechos y 
servicios recibidos en el periodo pre operativo, y finalmente el capital 
de trabajo (196,332.83) que es todos los movimientos de dinero para 
la operación del proyecto durante un ciclo productivo. 
 
7.5.2. Costos de producción 














38,428.80 45,351.07 61,655.04 93,374.41 158,635.64 
Total costo 
indirecto 
24,587.23 24,861.91 25,191.52 25,587.06 26,061.71 
Total 63,016.03 70,212.98 86,846.56 118,961.48 184,697.35 
 
Para los costos de producción tenemos los costos directos que esta 
formado por todo lo que interviene directamente en el proceso 
productivo del cupcake como por ejemplo: materia prima, mano de 
obra indirecta, envase y embalaje y los costos indirectos están 
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formados por servicios, depreciaciones. Mantenimiento, seguros y los 
imprevistos que está formado por el 5% según SBS. 
 
7.5.3. Gastos totales de operación  
Cuadro Nº 13: Detalle de los gastos de operación  
Descripción Total anual 
Gastos de administración  55,777.00 
Gastos de ventas  16,245.00 
TOTAL 72,022.00 
 
Los gastos de administración son todos los que se incurre para dirigir 
y controlar la empresa como las remuneraciones y la asesoría externa 
y con respecto a los gastos de venta son todos los gastos que se 
incurre para obtener más ventas como por ejemplo la publicidad, 
página web y el consumo de gasolina. Dándonos un total de 
72,022.00 
 
7.5.4. Inversión total del proyecto 
Cuadro Nº 14: Detalle de la inversión total del proyecto 
Descripción Total anual 
Inversión fija 1,028,760.06 
Capital de trabajo 135,038.03 
TOTAL 1,163,798.08 
 
En cuanto a la inversión fija tenemos 1,028,760.06 correspondiente a 
terreno, maquinaria, construcción y el capital de trabajo que esta 
formado por los costos de producción (costos directos y costos 
indirectos )y los gastos de operación( gastos de ventas y los gastos 





7.6.1. Estructura del financiamiento 
Cuadro Nº 15: Detalle del financiamiento 
Descripción Porcentaje Valor 
Aporte propio 70.00% 814,658.66 
BANCA PARALELA 30.00% 349,139.42 
TOTAL 100.00% 1,163,798.08 
 
La estructura del financiamiento corresponde al aporte propio que es 
el 70% de la inversión total del proyecto y a 30% que corresponde al 
préstamo de Banca Paralela a un interés anual del 25% a un periodo 












PLAN DE OPERACIONES 
 
8.1. Objetivo de operaciones 
- Desarrollando productos con adecuado preparación y decoración con 
insumos garantizados siendo preparados con personal capacitado y 
tecnología adecuada garantizando un costo adecuado y la retribución del 
mismo. 
- Capacitar continuamente al personal para una excelente atención al 
cliente, a través de distintas motivaciones, así como para la elaboración 
de cupcakes para un sector de la población no atendido, personas 
diabéticas.  
- Satisfacer cada uno de los requerimientos de nuestros clientes con una 
excelente atención a ellos así como brindándoles un buen producto 
elaborado con insumos garantizados. 
- Aplicar promociones adecuadas en las fechas adecuadas para que el 
cliente se fidelice con nuestra marca, así como la buena utilización de la 
publicidad y una posible alianza estratégica con otra empresa. 
- Elaborar una normatividad en la empresa mediante el desarrollo de 
manuales, reglamentos internos y sesiones de personal para su difusión 




8.2. Descripción productiva del servicio 
8.2.1. Generalidades 
Ofreceremos el producto Cupcake de calidad garantizada debido a 
que está preparado con materia prima de calidad, así como el tamaño 
de este, será de tamaño personal (8 cm de diámetro). Contara con 
una adecuada decoración y rellenado del cupcake con las 4 
variedades presentadas. Los cupcakes estarán dirigidos a la 
población de 18 a 65 años que no cuentan con problemas 
nutricionales, así mismo el precio del cupcake es apto para todo el 
público con un precio base de s/ 4.50, el lugar de expendio será en el 
cercado de Arequipa, el local presentara una distribución interna de 
50m2 para el expendio y atención y 50 m2 para el área productiva y 
marketing así como caja y servicios higiénicos y almacenes, el 
proceso de horneado recepciona 6 bandejas de 24 unidades cada 
una es decir en cada proceso de horneado de 15 minutos a una 
temperatura de 180 grados para su cocción, si individualización está 
orientada al uso de pirotines, Nº 8 para luego ser emplatados o 
empacados en cajas de 2 o 5 unidades para su venta 
 
8.2.2. Procesamiento 
El proceso de producción comienza con el aprovisionamiento de los 
insumos, pesado y distribución de los mismo de acuerdo a la 
producción y variedad, se mesclan los ingredientes húmedos y luego 
se le añaden los secos en las proporciones indicadas por receta y 
cantidad, luego son vertidos en los moldes que contiene los pirotines y 
distribuidos en bandeja para ingresar al horno en serie. Un vez 
horneados son retirados y enfriados para ser rellenados o acabados 
según sea su variedad y posterior distribución. 
 
Proceso  
Colocar las yemas, el azúcar y la esencia de vainilla en un bol. Batir 
hasta obtener una preparación espumosa. Incorporar las claras 
batidas a nieve, luego tamizar la harina con la fécula y el polvo para 
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hornear sobre la preparación. Mezclar en forma envolvente con una 
espátula de goma.  
Cargar la mezcla anterior en una manga descartable y llenar ¾ partes 
del pirotin. Hornear entre 10 a 15 minutos a 180 grados para su 
cocción retirar y dejar enfriar para su individualización y distribución. 
 


















































Podemos tomar como intermediarios a una empresa que esté dispuesta a 
tener una alianza estratégica con nuestra empresa con diversas 
promociones por temporadas, así como la posibilidad de contratar a una 
empresa destinada a la distribución de nuestro producto según la zona 
requerida. Para la realización de nuestro plan de Negocios en su etapa 
inicial no existirán intermediarios directos pero si alianzas estratégicas. 
 
8.4. Diagrama del proceso 













































1: inicio del proceso 
2: medición de proporciones de receta 
3: mezclar los productos secos (harina, sal, polvo de hornear) 
4: mezclar los productos húmedos (huevos, mantequilla, leche) 
5: verificación de la masa 
6: ponerlo en una bandeja individualizar 
7: transporta al proceso de horneado 
8: inspección 
9: inspección 
10: vemos defectos 
11: retraso por verificación 
12: almacenar 
13: rellenar 






























1: inicio del proceso 
2: medición de proporción de receta 
3: cortar los frutos de temporada 
4: llevar a fuego las frutas de temporada con azúcar  
5: verificación de las mermeladas 
6: dejar enfriar 
7: rellenar los cupcakes 
8: llevar a decoración 






































1: inicio del proceso 
2: medición de proporciones de receta 
3: picar los frutos secos 
4: verificación 
5: mezclar con manjar 
6: rellenar los cupcakes 
7: llevar a decoración 


























































1: inicio del proceso 
2: medición del proporciones de receta 
3: mezclar el producto 
4: verificación del producto 
5: demora y reposo por 24 horas 
6: amasado y teñido de la masa 
7: estirar y cortar la masa 
8: decoración de cupcakes 
9: expendio 















• Determinar los costos, en que se incurren para el presente plan de 
Negocios de empresa de Cupcake. 
• Establecer la estructura formal de costos de procesamiento de laempresa 
de Cupcake . 
• Desarrollar los costos recurrentes a la actividad de producción y 
comercialización de la empresa de Cupcake . 
• Determinar el punto de equilibrio.  
• Establecer el flujo de caja recurrente a la inversión detallada por año. 
• Desarrollar el análisis financiero y económico correspondiente a fin de 
determinar la viabilidad económica y financiera del presente plan de 
negocios. 
• Determinar la necesidad de un Financiamiento. 
 
9.2. Políticas de Contabilidad y Finanzas 
• El contador mantendrá un control estricto respecto de los ingresos y 
egresos de la empresa. 
• El contador debe de mantener al tanto de todos los resultados de la 
empresa al gerente general. 
• El encargado de la caja de la empresa estará en toda la obligación de 




• Las evaluaciones de los ingresos y egresos de la caja serán realizados 
una vez al mes ya sea por el contador o por el propio gerente general, 
para descartar cualquier posibilidad de malversación. 
 
9.3. Inversión. 
Para toda implementación de una empresa es necesaria una inversión tanto 
en fijos tangibles necesarios para la producción como para fijos intangibles 
necesarios para la puesta en marcha, para ello tomando la información de la 
estructura de costos formales se detalla y menciona la inversión en ambos 
casos, y también el capital de trabajo que es necesario para la producción, 
así como en los costos procesamiento y los costos de comercialización en 
donde se esquematiza el expendio productos en una escala de 
temporalidad, desarrollando un criterio de permanencia del producto en el 
mercado seleccionado. Por ello los costos son muy importantes ya que se 
está trabajando con los costos a través de la gestión estratégica lo cual 
bajara de manera detallada la inversión y los activos tangibles. Se 
comercializara de forma directa evitando la intermediación de productos y 
complementos, para lo cual contendrá el 100 % de la producción anual, en 
su forma directa e individual de nuestro producto en el mercado local, lo que 
hace suponer que tendremos al año una producción de 67200 unidades en 
sus cuatro variedades.  
 
9.4. Proyección comercial 
El cálculo de pesos, dimensiones, volúmenes, costos y la proyección 
comercial, son parte de este punto. Desde el envase, la proyección debe 
tener en cuenta las medidas del embalaje, planificando desde un comienzo 








Cuadro Nº 16: Maquinaria y equipos 
CANT. DESCRIPCION MONTO UNITARIO 
MONTO 
TOTAL 
1 Balanza electrónica C. ACCURA 3KG 850.00 850.00 
2 vitrina refrigerada TOMMY 1.5 METROS  7,400.00 14,800.00 
1 Caja registradora URIWELL 3,100.00 3,100.00 
1 refrigerador INDURAMA 1,399.00 1,399.00 
1 Mesa de trabajo 60x1.50x90  1,500.00 1,500.00 
1 cocina proyecto 5,496.50 5,496.50 
1 horno 4 filas FRIOSOL  4,400.00 4,400.00 
1 computadora / laptop 1,200.00 1,200.00 
2 licuadora 149.90 299.80 
1 batidora planetaria SKYREM 6 KILOS 3,500.00 3,500.00 
1 hervidor OSTER 111.15 111.15 
1 extractor de aire BOSH 669.00 669.00 
1 cafetera OLTIMA 1,800.00 1,800.00 
1 extractor de frutas SKIPMAN 4,800.00 4,800.00 
1 Vehículo Van 33,800.00 33,800.00 
TOTAL 77,725.45 
 
En el Cuadro Nº 16 se observar el monto total de la valorización de Maquinaria 
y Equipo orientada a nuestra actividad, que es la camioneta, preferiblemente de 
segundo uso para ahorrar costos, aún así es el equipo más costoso, con una 
participación mayor en la inversión total. 
Cuadro Nº 17: Presupuesto de muebles y equipos de oficina 
CANTIDAD DESCRIPCION MONTO UNITARIO MONTO TOTAL 
6 mesas 200.00 1,200.00 
30 Sillas altas de color rosado 189.90 5,697.00 
1 mesa empotrada 120.00 120.00 
1 mesa  500.00 500.00 
1 Computadoras 1,500.00 1,500.00 
1 Impresoras 250.00 250.00 
TOTAL 9,267.00 




Tomando los modelos de Sapag (2007), para la valorización de costos de 
muebles y equipos de oficina se toman en cuenta las cotizaciones realizadas 
dentro de la ciudad de Arequipa. En el Cuadro Nº 17 se observa que el monto 
asciende a S/. 9,267.00 nuevos soles. 
Cuadro Nº 18: Inversión en terrenos 
Cantidad Descripción Monto unitario Monto total 
100 Metros cuadrados de terreno donde se instalará la pastelería 7800 780,000.00 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
El requerimiento de terreno es de 100 m2, para la instalación de la pastelería. 
En el Cuadro Nº 3 se observa que el monto asciende a S/. 780,000.00 nuevos 
soles, que comprende el terreno sin construcción y/o edificación alguna que sea 
necesaria para la planta. 
Cuadro Nº 19: Inversión en edificaciones por totales 
Descripción Cantidad  Total 
Área de almacenes (m2) 10 S/. 1,010.00 
Área de proceso (m2) 40 S/. 4,040.00 
Área de administrativa (m2) 5 S/. 505.00 
Área de Compra-Venta (m2) 40 S/. 4,040.00 
Otras áreas (m2) 5 S/. 505.00 
TOTAL 100 S/. 10,100.00 
 
CANTIDAD DESCRIPCION MONTO UNITARIO MONTO TOTAL 
2 baños terminados 2x2 4000 8000.00 
30 piso laminado 11.67 350.00 
30 Piso cerámico cocina 10.00 300.00 
1 Pintura morada látex 47.90 47.90 
2 Lámpara Ipanema 71.90 143.80 
1 Comunicaciones 450.00 450.00 
1 Obras eléctricas 1,500.00 1,500.00 
1 Obras servicios básicos 750.00 750.00 
1 Agua y desagüe 900.00 900.00 
TOTAL 12,441.70 




En función a datos proporcionados por especialistas del Colegio de Ingenieros y 
el Colegio de Arquitectos del Perú, para la ubicación de nuestra planta, la 
cotización por metro cuadrado es de S/. 45 para el piso, en cuanto a las paredes 
el valor es de S/. 35.00 y para el techo es de S/. 21 el metro cuadrado 
construido. En el Cuadro Nº 4 se observa que el monto asciende a S/. 
10,100.00 y  adicionando los acabados, que son en total S/ 12,441.70, 
hacen un total de S/. 22,541.70 
Cuadro Nº 20: Resumen de la inversión tangible 
Descripción Monto total 
Terrenos 780,000.00 
Edificaciones construcciones 22,541.70 
Maquinaria y equipos 77,725.45 
Herramientas 2,218.01 
Bienes muebles 9,267.00 
TOTAL 891,752.16 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
Para Weinberger (2009) este costo corresponde a la suma de todas las 
inversiones anteriormente realizadas, dentro de las cuales se deben tener en 
consideración el valor de: terreno, edificaciones (construcciones), maquinaria y 




Cuadro Nº 21: Inversión intangible 
Cant. Descripción Monto unitario Monto total 
1 Licencia de funcionamiento 0 a 100 m2 286.67 286.67 
1 defensa civil por 2 años 43.20 43.20 
1 registro sanitario 80.00 80.00 
1 Gastos legales 1,000.00 1,000.00 
1 gastos generales 500.00 500.00 
1 impresión de boletas 60.00 60.00 
TOTAL 1,969.87 




Para Hernández (2001) es de tomar en cuenta que en este rubro de inversión 
se incluyen los gastos que son considerados inmateriales y comprenden los 
gastos incurridos por los derechos y servicios recibido en el período pre-
operativo del proyecto y que no es posible identificarlos físicamente. La 
inversión intangible comprende los estudios de investigación, organización y 
constitución de la empresa, todo esto se plasma en el Cuadro Nº 6 
Cuadro Nº 22: Inversión fija total 
Descripción Monto total 
Inversión tangible 891,752.16 
Inversión intangible  1,969.87 
Capital de trabajo  196,332.83 
TOTAL 1,090,054.86 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
Andrade (2002) nos dice que tenemos como inversión fija, la suma de la 
inversión tangible y la inversión intangible, siendo el resultado el que se muestra 
en el Cuadro Nº 7: Inversión fija total 
 
Cuadro Nº 23: Costo de materia prima 
Cantidad Monto unitario Monto mensual Total anual 
5,600 0.35 1,960.00 23,520.00 
7,280 0.35 2,548.00 30,576.00 
10,920 0.35 3,822.00 45,864.00 
18,564 0.35 6,497.40 77,968.80 
35,272 0.35 12,345.06 148,140.72 
Fuente: Elaboración propia 
 












750.00 67.50 817.50 11,445.00 





Para el desenvolvimiento adecuado de la planta se requiere un operario, que se 
encargará de todo el proceso productivo. El requerimiento del personal, se 
detallada en forma más extendida en el Capítulo IX 








900.00 Caja individual x2 0.07 63.00 756.00 
200.00 Caja individual x5 0.11 22.00 264.00 
5.00 Caja embalaje x24 0.47 2.35 28.20 
700.00 Taza té 0.25 175.00 2,100.00 
700.00 Taza café 0.37 259.00 3,108.00 
TOTAL GASTOS INDIRECTOS 
 
521.35 6,256.20 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
Cuadro Nº 26: Costos directos para el primer año 
DESCRIPCIÓN  AÑO 1 
Mano de obra directa  11,445.00 
Materia prima e insumos directos 20,727.60 
Otros gastos directos  6,256.20 
Total costos directos 38,428.80 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 




Sueldo total Essalud 
Total 
mensual 
Total año 1 
1 Gerente 1,200.00 1,200.00 108.00 1,308.00 18,312.00 
1 Administrador - Contador 1,200.00 1,200.00 108.00 1,308.00 18,312.00 
1 Cajero 750.00 750.00 67.50 817.50 11,445.00 
1 Representante Ventas  750.00 750.00 67.50 817.50 11,445.00 
TOTAL MANO DE OBRA INDIRECTA 4,650.00 418.50 5,068.50 70,959.00 





Cuadro Nº 28: Costos de agua, luz y teléfono 
CANT
.  











1 Otros gastos de materiales administrativos 300.00 300.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 
1 Servicio de telefonía 100.00 100.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 
1 Servicio de internet 50.00 50.00 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00 
150 Energía eléctrica (Kw/Hora) 0.46 69.00 828.00 993.60 1,192.32 1,430.78 1,716.94 
80 Agua (M3) 0.50 40.00 480.00 576.00 691.20 829.44 995.33 
TOTAL OTROS GASTOS DE ADMINISTRACIÓN 559.00 6,708.00 559.00 6,708.00 6,969.60 7,283.52 





Cuadro Nº 29: Costo de depreciación 
DESCRIPCION 

















Terrenos 780,000.00 0 0.00% 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
Edificaciones construcciones 22,541.70 20 5.00% 1,127.09 1,127.09 1,127.09 1,127.09 1,127.09 5,635.43 
Maquinaria y equipos 43,925.45 10 10.00% 4,392.55 4,392.55 4,392.55 4,392.55 4,392.55 21,962.73 
Herramientas 2,218.01 5 20.00% 443.60 443.60 443.60 443.60 443.60 2,218.01 
Bienes muebles 7,517.00 10 10.00% 751.70 751.70 751.70 751.70 751.70 3,758.50 
Vehículo  33,800.00 5 20.00% 6,760.00 6,760.00 6,760.00 6,760.00 6,760.00 33,800.00 
Equipos de cómputo 1,750.00 4 25.00% 437.50 437.50 437.50 437.50 437.50 2,187.50 
TOTAL  891,752.16     13,912.43 13,912.43 13,912.43 13,912.43 13,912.43 69,562.16 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
Cuadro Nº 30: Amortización de intangibles 











INVERSION FIJA INTANGIBLE 1,969.87 5 20.00% 393.97 393.97 393.97 393.97 393.97 
TOTAL  1,969.87 
  
393.97 393.97 393.97 393.97 393.97 




Cuadro Nº 31: Costos de mantenimiento 





TOTAL AÑO 1 TOTAL AÑO 2 TOTAL AÑO 3 TOTAL AÑO 4 TOTAL AÑO 5 
1 
vitrina refrigerada 
TOMMY 1.5 METROS  
100.00 8.33 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 
1 refrigerador INDURAMA 100.00 8.33 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 
1 horno 4 filas FRIOSOL  200.00 16.67 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 
1 
batidora planetaria 
SKYREM 6 KILOS 
100.00 8.33 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 
1 Cafetera 100.00 8.33 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 
1 extractor de aire BOSH 150.00 12.50 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 
1 Vehículo  300.00 25.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 
TOTAL GASTOS INDIRECTOS 87.50 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 





Cuadro Nº 32: Costos de seguros 
Concepto Total Monto mensual Total año 1 
Maquinaria, equipo y accesorios 260.00 21.67 260.00 
Muebles y equipos de oficina 130.00 10.83 130.00 
Construcción 962.00 80.17 962.00 
TOTAL 1352.00 0.00 1352.00 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
Estos costos han sido tomados en base a información de aseguradores de la 
ciudad 












Servicios 6,708.00 6,969.60 7,283.52 7,660.22 8,112.27 
Depreciación y 
amortización 
14,306.41 14,306.41 14,306.41 14,306.41 14,306.41 
Mantenimiento 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 
Seguros 1,352.00 1,352.00 1,352.00 1,352.00 1,352.00 
Subtotal 23,416.41 23,678.01 23,991.93 24,368.63 24,820.67 
Imprevistos (5%) 1,170.82 1,183.90 1,199.60 1,218.43 1,241.03 
TOTAL 24,587.23 24,861.91 25,191.52 25,587.06 26,061.71 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 














38,428.80 45,351.07 61,655.04 93,374.41 158,635.64 
Total costo 
indirecto 
24,587.23 24,861.91 25,191.52 25,587.06 26,061.71 
Total 63,016.03 70,212.98 86,846.56 118,961.48 184,697.35 




Este valor se calcula a partir de la Sumatoria de los costos directos y los costos 
indirectos. En el Cuadro Nº 19: Costos de producción se muestran los gastos de 
producción, 
 















1,200.00 1,200.00 108.00 1,308.00 18,312.00 
1 Cajero 750.00 750.00 67.50 817.50 11,445.00 
Total Gasto Administración 4,650.00 
 
5,068.50 48,069.00 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
Cuadro Nº 36: Asesoría externa (Legal) 
Cantidad Descripción Monto unitario Monto total 
1 Gastos legales 1,000.00 1,000.00 
TOTAL 1,000.00 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 









Otros gastos de materiales 
administrativos 
300.00 300.00 3,600.00 
1 Servicio de telefonía 100.00 100.00 1,200.00 
1 Servicio de internet 50.00 50.00 600.00 
150 Energía eléctrica (Kw/Hora) 0.46 69.00 828.00 
80 Agua (M3) 0.50 40.00 480.00 
TOTAL OTROS GASTOS DE 
ADMINISTRACIÓN 
  559.00 6,708.00 




Cuadro Nº 38: Gastos totales de administración 
Descripción Total anual 
Remuneraciones de administración  48,069.00 
Gastos legales 1,000.00 
Otros gastos de administración  6,708.00 
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 55,777.00 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
Cuadro Nº 39: Gastos de remuneración en ventas 







1 Representante  750.00 750.00 67.50 817.50 11,445.00 
Total Gasto Ventas  
  
817.50 11,445.00 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
Cuadro Nº 40: Otros gastos de ventas 
Cantidad Descripción Monto unitario 
Monto 
mensual Total año 1 
1 Publicidad 100.00 100.00 1,200.00 
1 Página Web (Dominio y Hosting) 100.00 100.00 1,200.00 
1 Consumo de gasolina 200.00 200.00 2,400.00 
TOTAL DE GASTOS DE VENTAS 400.00 4,800.00 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
Cuadro Nº 41: Gastos totales de ventas 
Descripción Total anual 
Gastos de remuneración de ventas 11,445.00 
Otros gastos de ventas  4,800.00 
TOTAL 16,245.00 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
Cuadro Nº 42: Gastos totales de operación 
Descripción Total anual 
Gastos de administración  55,777.00 
Gastos de ventas  16,245.00 
TOTAL 72,022.00 




Cuadro Nº 43: Total capital de trabajo 
Descripción Total anual 
Costo de producción 63,016.03 
Gasto de operación 72,022.00 
TOTAL (Capital de trabajo) 135,038.03 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
De acuerdo a lo descrito por Hernández (2001) vemos que al realizar la 
sumatoria de los Costos de Producción y los Gastos de Operación, se obtiene la 
inversión total en capital de trabajo, y para este proyecto es como sigue: 
Cuadro Nº 44: Inversión total del proyecto 
Descripción Total anual 
Inversión fija 1,028,760.06 
Capital de trabajo 135,038.03 
TOTAL 1,163,798.08 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
Cuadro Nº 45: Estructura del financiamiento 
Descripción Porcentaje Valor 
Aporte propio 70.00% 814,658.66 
BANCA PARALELA 30.00% 349,139.42 
TOTAL 100.00% 1,163,798.08 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
La inversión total a efectuarse en el proyecto asciende a S/. 1, 163,658.66de los 
cuales el 70% será cubierto por Capital Propio y el 30% por préstamo de Banca 
paralela. En el Cuadro observamos la estructura del financiamiento. 
 
Cuadro Nº 46: Condiciones de crédito para inversiones en activos fijos 
MONTO S/. 349,139.42 
INTERES ANUAL 25.00% 
INTERES MENSUAL 2.08% 
AÑOS 5 
PERIODOS 60 




Cuadro Nº 47: Servicio de la deuda de crédito a Banca paralela para 
inversiones fijas mensualmente 
PERIODO PRINCIPAL AMORTIZACION INTERES CUOTA 
0 349,139.42 
   
1 346,165.46 2,973.97 7,273.74 10,247.70 
2 343,129.53 3,035.92 7,211.78 10,247.70 
3 340,030.36 3,099.17 7,148.53 10,247.70 
4 336,866.62 3,163.74 7,083.97 10,247.70 
5 333,636.97 3,229.65 7,018.05 10,247.70 
6 330,340.04 3,296.93 6,950.77 10,247.70 
7 326,974.42 3,365.62 6,882.08 10,247.70 
8 323,538.68 3,435.74 6,811.97 10,247.70 
9 320,031.37 3,507.31 6,740.39 10,247.70 
10 316,450.99 3,580.38 6,667.32 10,247.70 
11 312,796.01 3,654.98 6,592.73 10,247.70 
12 309,064.89 3,731.12 6,516.58 10,247.70 
13 305,256.04 3,808.85 6,438.85 10,247.70 
14 301,367.83 3,888.20 6,359.50 10,247.70 
15 297,398.63 3,969.21 6,278.50 10,247.70 
16 293,346.73 4,051.90 6,195.80 10,247.70 
17 289,210.41 4,136.31 6,111.39 10,247.70 
18 284,987.93 4,222.49 6,025.22 10,247.70 
19 280,677.47 4,310.46 5,937.25 10,247.70 
20 276,277.21 4,400.26 5,847.45 10,247.70 
21 271,785.28 4,491.93 5,755.78 10,247.70 
22 267,199.77 4,585.51 5,662.19 10,247.70 
23 262,518.73 4,681.04 5,566.66 10,247.70 
24 257,740.17 4,778.56 5,469.14 10,247.70 
25 252,862.05 4,878.12 5,369.59 10,247.70 
26 247,882.30 4,979.74 5,267.96 10,247.70 
27 242,798.82 5,083.49 5,164.21 10,247.70 
28 237,609.42 5,189.40 5,058.31 10,247.70 
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29 232,311.91 5,297.51 4,950.20 10,247.70 
30 226,904.04 5,407.87 4,839.83 10,247.70 
31 221,383.50 5,520.54 4,727.17 10,247.70 
32 215,747.95 5,635.55 4,612.16 10,247.70 
33 209,995.00 5,752.96 4,494.75 10,247.70 
34 204,122.19 5,872.81 4,374.90 10,247.70 
35 198,127.03 5,995.16 4,252.55 10,247.70 
36 192,006.97 6,120.06 4,127.65 10,247.70 
37 185,759.42 6,247.56 4,000.15 10,247.70 
38 179,381.70 6,377.72 3,869.99 10,247.70 
39 172,871.11 6,510.59 3,737.12 10,247.70 
40 166,224.89 6,646.22 3,601.48 10,247.70 
41 159,440.21 6,784.69 3,463.02 10,247.70 
42 152,514.17 6,926.03 3,321.67 10,247.70 
43 145,443.85 7,070.33 3,177.38 10,247.70 
44 138,226.22 7,217.62 3,030.08 10,247.70 
45 130,858.23 7,367.99 2,879.71 10,247.70 
46 123,336.74 7,521.49 2,726.21 10,247.70 
47 115,658.55 7,678.19 2,569.52 10,247.70 
48 107,820.40 7,838.15 2,409.55 10,247.70 
49 99,818.96 8,001.45 2,246.26 10,247.70 
50 91,650.81 8,168.14 2,079.56 10,247.70 
51 83,312.50 8,338.31 1,909.39 10,247.70 
52 74,800.47 8,512.03 1,735.68 10,247.70 
53 66,111.11 8,689.36 1,558.34 10,247.70 
54 57,240.72 8,870.39 1,377.31 10,247.70 
55 48,185.53 9,055.19 1,192.52 10,247.70 
56 38,941.70 9,243.84 1,003.87 10,247.70 
57 29,505.28 9,436.42 811.29 10,247.70 
58 19,872.27 9,633.01 614.69 10,247.70 
59 10,038.57 9,833.70 414.01 10,247.70 
60 0.00 10,038.57 209.14 10,247.70 













Año 1 38,428.80 72,022.00 82,897.91 193,348.71 
Año 2 45,351.07 71,283.60 71,647.73 188,282.40 
Año 3 61,655.04 71,597.52 57,239.26 190,491.82 
Año 4 93,374.41 71,974.22 38,785.88 204,134.51 
Año 5 158,635.64 72,426.27 15,152.05 246,213.96 
Fuente: Elaboración propia  
 
Cuadro Nº 49: Gastos indirectos de fabricación 
Rubro Total año 1 Total año 2 Total año 3 Total año 4 Total año 5 
Servicios 6,708.00 6,969.60 7,283.52 7,660.22 8,112.27 
Depreciación y amortización 14,306.41 14,306.41 14,306.41 14,306.41 14,306.41 
Mantenimiento 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 
Seguros 1,352.00 1,352.00 1,352.00 1,352.00 1,352.00 
Subtotal 23,416.41 23,678.01 23,991.93 24,368.63 24,820.67 
Imprevistos (5%) 1,170.82 1,183.90 1,199.60 1,218.43 1,241.03 
TOTAL 24,587.23 24,861.91 25,191.52 25,587.06 26,061.71 
Fuente: Elaboración propia 
 
Gastos de operación 
Rubros Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Gastos de administración 55,777.00 55,038.60 55,352.52 55,729.22 56,181.27 
Gastos de ventas 16,245.00 16,245.00 16,245.00 16,245.00 16,245.00 
Total 72,022.00 71,283.60 71,597.52 71,974.22 72,426.27 
Fuente: Elaboración propia  
 
Gastos financieros 
  AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Total amortización 111,033.54 51,324.72 65,733.19 84,186.57 107,820.40 
Total interés 88,794.59 71,647.73 57,239.26 38,785.88 15,152.05 




Cuadro Nº 50: Costos fijos y variables 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
  CF CV CF CV CF CV CF CV CF CV 
Materia prima   6,552.00   8,517.60   12,776.40   21,719.88   41,267.77 
Mano de obra 
directa 11,445.00   11,445.00   11,445.00   11,445.00   11,445.00   
Envases   1,020.00   1,579.20   2,452.80   3,820.99   5,968.70 
Embalaje   5,208.00   7,291.20   10,207.68   14,290.75   20,007.05 
Mano de obra 
indirecta 59,514.00   59,514.00   59,514.00   59,514.00   59,514.00   
Agua   480.00   576.00   691.20   829.44   995.33 
Energía eléctrica   828.00   993.60   1,192.32   1,430.78   1,716.94 
Teléfono 1,200.00   1,200.00   1,200.00   1,200.00   1,200.00   
Depreciación 14,306.41   14,306.41   14,306.41   14,306.41   14,306.41   
Mantenimiento  1,050.00   1,050.00   1,050.00   1,050.00   1,050.00   
Seguros 1,352.00   1,352.00   1,352.00   1,352.00   1,352.00   
Gastos de 
administración  6,708.00   6,969.60   7,283.52   7,660.22   8,112.27   
Gastos de 
ventas 4,800.00   4,800.00   4,800.00   4,800.00   4,800.00   
Publicidad 1,200.00   1,200.00   1,200.00   1,200.00   1,200.00   
Distribución   2,400.00                 
Gastos 
financieros 122,972.45   122,972.45   122,972.45   122,972.45   122,972.45   
TOTAL 224,547.86 16,488.00 224,809.46 18,957.60 225,123.38 27,320.40 225,500.08 42,091.85 225,952.12 69,955.80 
COSTO TOTAL  241,035.86 243,767.06 252,443.78 267,591.93 295,907.92 




Cuadro Nº 51: Presupuesto de ingreso por ventas 
 
INGRESO MENSUAL 
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO INGRESO MENSUAL 
Cupcake 4200 4.50 18,900.00 
Bebidas calientes  1400 2.00 2,800.00 
TOTAL 5600   21,700.00 
 
Los precios unitarios considerados en el proyecto se han 
determinado tomando como referencia los precios unitarios 
existentes en el mercado el 01 Noviembre del 2012, variando estos 
entre S/. 4.00 a S/. 5.00 la unidad sin I.G.V., fijando de esta manera 







DESCRIPCION DATOS AÑO 1 DATOS AÑO 2 DATOS AÑO 3 DATOS AÑO 4 DATOS AÑO 5 



















Cupcake 50,400.00 226,800.00 65,520.00 306,633.60 98,280.00 468,795.60 167,076.00 811,989.36 317,444.40 1,571,349.78 
Bebidas 
calientes  16,800.00 33,600.00 21,840.00 43,680.00 32,760.00 65,520.00 55,692.00 111,384.00 105,814.80 211,629.60 
TOTAL 67,200.00 260,400.00 87,360.00 350,313.60 131,040.00 534,315.60 222,768.00 923,373.36 423,259.20 1,782,979.38 
Fuente: Elaboración propia basada en cotizaciones 
 
Cuadro Nº 52: Análisis del punto de equilibrio 
CONCEPTO  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
CANTIDAD 
PROCESADA 0.00 67,200.00 87,360.00 131,040.00 222,768.00 423,259.20 
PRECIO  4.50 4.50 4.50 4.50 4.50 4.50 
INGRESOS 0.00 260,400.00 350,313.60 534,315.60 923,373.36 1,782,979.38 
COSTO FIJO 224,547.86 224,547.86 224,809.46 225,123.38 225,500.08 225,952.12 
COSTO VARIABLE 16,488.00 16,488.00 18,957.60 27,320.40 42,091.85 69,955.80 
COSTO TOTAL 241,035.86 241,035.86 243,767.06 252,443.78 267,591.93 295,907.92 
Cvu 0.00 0.25 0.22 0.21 0.19 0.17 
Margen de ganancia 0.00 4.25 4.28 4.29 4.31 4.33 
PE(Q) venta 0.00 239,726.88 237,671.30 237,254.58 236,270.44 235,179.47 
Cant. Mensual 0.00 5,600.00 7,280.00 10,920.00 18,564.00 35,271.60 
PE(Q) unidad 0.00 52,777.13 52,488.85 52,457.84 52,307.45 52,126.10 





Cuadro Nº 53: Estado de resultados proyectados 
  AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
Ingresos por ventas 260,400.00 350,313.60 534,315.60 923,373.36 1,782,979.38 
Costo de producción 63,016.03 70,212.98 86,846.56 118,961.48 184,697.35 
Utilidad bruta 197,383.97 280,100.62 447,469.04 804,411.88 1,598,282.03 
Gastos de administración 55,777.00 55,038.60 55,352.52 55,729.22 56,181.27 
Gastos de ventas 16,245.00 16,245.00 16,245.00 16,245.00 16,245.00 
Depreciación y amortización 14,306.41 14,306.41 14,306.41 14,306.41 14,306.41 
Gastos financieros 88,794.59 71,647.73 57,239.26 38,785.88 15,152.05 
Utilidad de operación 22,260.98 122,862.89 304,325.85 679,345.38 1,496,397.31 
Impuesto a la renta 6,678.29 36,858.87 91,297.76 203,803.61 448,919.19 
Utilidad neta 15,582.68 86,004.02 213,028.10 475,541.76 1,047,478.12 






Los estados de Ganancias y pérdidas proporcionan un resumen económico 
financiero de los resultados de las operaciones de la empresa. El Cuadro Nº 38 
presenta el estado para los 5 años de vida útil del proyecto, empieza con el 
ingreso por ventas del cual se deduce el costo de ventas. Las utilidades brutas 
resultantes representan la cantidad que resta para satisfacer los Gastos 
administrativos y de ventas. Se deducen estos gastos, obteniéndose las 
utilidades de operación que representan las utilidades percibidas por la 
producción y venta de los productos. Por último el gasto financiero se sustrae de 
las utilidades operativas a fin de obtener las utilidades antes de impuestos. 
Después de haber aplicado el impuesto a la renta (30%), se calculan los 








Cuadro Nº 54: Balance general proyectado 
 INICIAL AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 CAJA/BANCOS 135,038.03 71,104.64 137,493.68 316,729.06 740,301.60 1,712,508.91 
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 135,038.03 71,104.64 137,493.68 316,729.06 740,301.60 1,712,508.91 
TERRENOS 780,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
EDIFICACIONES Y 
CONSTRUCCIONES 22,541.70 22,541.70 22,541.70 22,541.70 22,541.70 22,541.70 
MAQUINARIA Y EQUIPOS 77,725.45 77,725.45 77,725.45 77,725.45 77,725.45 77,725.45 
HERRAMIENTAS 2,218.01 2,218.01 2,218.01 2,218.01 2,218.01 2,218.01 
BIENES MUEBLES 9,267.00 9,267.00 9,267.00 9,267.00 9,267.00 9,267.00 
DEPRECIACIONES 0.00 13,912.43 27,824.86 41,737.30 55,649.73 69,562.16 
INVERSION INTANGIBLE 1,969.87 1,969.87 1,969.87 1,969.87 1,969.87 1,969.87 
AMORTIZACION 
INTANGIBLES 0.00 393.97 787.95 1,181.92 1,575.90 1,969.87 
TOTAL ACTIVO NO 
CORRIENTE 893,722.03 99,415.62 85,109.22 70,802.81 56,496.41 42,190.00 
TOTAL DE ACTIVOS 1,028,760.06 170,520.26 222,602.90 387,531.87 796,798.00 1,754,698.91 
DEUDA A CORTO PLAZO 40,511.41 68,040.00 91,990.08 140,638.68 243,596.81 471,404.93 
DEUDA A LARGO PLAZO 267,525.65 227,451.11 176,126.39 110,393.20 26,206.62 0.00 
TOTAL PASIVOS 308,037.06 295,491.11 268,116.47 251,031.88 269,803.43 471,404.93 
CAPITAL SOCIAL 720,723.00 720,723.00 720,723.00 720,723.00 720,723.00 720,723.00 
UTILIDAD DEL EJERCICIO  0.00 15,582.68 101,586.71 314,614.80 790,156.57 1,837,634.68 
TOTAL PATRIMONIO 720,723.00 736,305.69 822,309.71 1,035,337.80 1,510,879.57 2,558,357.68 
TOTAL PASIVO Y 
PATRIMONIO 1,028,760.06 1,031,796.80 1,090,426.18 1,286,369.68 1,780,683.00 3,029,762.62 




El Balance General es el informe financiero que muestra el importe de los activos, pasivos y capital, en una fecha específica. El 
estado muestra lo que posee el negocio, lo que debe y el capital que se ha invertido. Esto se puede observar en el Cuadro Nº 39 
 
Cuadro Nº 55: Flujo de caja económico y financiero 
  AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
INGRESOS POR VENTAS 0.00 260,400.00 350,313.60 534,315.60 923,373.36 1,782,979.38 
TOTAL INGRESOS 0.00 260,400.00 350,313.60 534,315.60 923,373.36 1,782,979.38 
INVERSION TANGIBLE 891,752.16 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
INVERSION INTANGIBLE 1,969.87 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
CAPITAL DE TRABAJO 135,038.03 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
COSTO DE PRODUCTOS 
VENDIDOS   38,428.80 45,351.07 61,655.04 93,374.41 158,635.64 
GASTOS DE 
ADMINISTRACION   55,777.00 55,038.60 55,352.52 55,729.22 56,181.27 
GASTOS DE VENTAS   16,245.00 16,245.00 16,245.00 16,245.00 16,245.00 
IMPUESTO A LA RENTA   40,692.84 65,811.76 116,026.99 223,115.49 461,283.32 
TOTAL EGRESOS 1,028,760.06 151,143.64 182,446.43 249,279.55 388,464.13 692,345.23 
FLUJO DE CAJA 
ECONOMICO -1,028,760.06 109,256.36 167,867.17 285,036.05 534,909.23 1,090,634.15 
PRESTAMOS 308,037.06           
AMORTIZACION 0.00 111,033.54 51,324.72 65,733.19 84,186.57 107,820.40 
INTERES 0.00 88,794.59 71,647.73 57,239.26 38,785.88 15,152.05 
ESCUDO FISCAL 0.00 26,638.38 21,494.32 17,171.78 11,635.76 4,545.61 
FLUJO DE CAJA 
FINANCIERO -720,723.00 -63,933.39 66,389.04 179,235.38 423,572.54 972,207.32 
FLUJO DE CAJA NETO 
ACUMULADO -720,723.00 -63,933.39 2,455.65 181,691.03 605,263.57 1,577,470.89 




El flujo de caja es un estado financiero que compara los ingresos con los egresos en efectivo para determinar la liquidez del 
proyecto.Existen dos tipos de flujo de caja: Económico y Financiero El flujo económico no toma en cuenta el pago de intereses ni 
la amortización de las deudas, mientras que el flujo de caja financiero considera todos los aspectos de la liquidez. En el Cuadro 
Nº 40 se presenta el flujo de caja económico y financiero 
 
Cuadro Nº 56: Evaluación económica y financiera 
Descripción Total anual Descripción  Total anual 
CPPC 14.00% COK 10.40% 
VAN E S/. 666,355.18 VAN F 
S/. 
735,941.55 
TIR E 15.36% TIR F 21.12% 
Periodo recuperación 19 meses y 9 días 
Periodo 
recuperación 
25 meses y  
8 días 
B/C Económico 1.97 B/C Financiero 1.72 
Fuente: Elaboración propia  
 
En el Cuadro Nº 41: Evaluación económica y financiera se muestra el Valor Actual Neto Financiero del proyecto de acuerdo a los 




Cuadro Nº 57: Análisis de sensibilidad 
Flujo de Caja pesimista disminuyendo VENTAS en un 
 
36.80% 
   Descripción Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ventas   164,572.80 221,398.20 337,687.46 583,571.96 1,126,842.97 
Costos de Operación y producción   -88,723.20 -88,723.20 -88,723.20 -88,723.20 -88,723.20 
Depreciación Mobiliario y Equipo   -13,912.43 -13,912.43 -13,912.43 -13,912.43 -13,912.43 
Utilidad antes de impuesto Renta   61,937.17 118,762.56 235,051.83 480,936.33 1,024,207.34 
Impuesto a la Renta   -18,581.15 -35,628.77 -70,515.55 -144,280.90 -307,262.20 
Utilidad neta   43,356.02 83,133.79 164,536.28 336,655.43 716,945.14 
Inversión total -1,028,760.06           
Flujo de Caja Económico -S/. 1,028,760.06 S/. 43,356.02 S/. 83,133.79 S/. 164,536.28 S/. 336,655.43 S/. 716,945.14 
Préstamo 349,139.42           
Amortización   -122,972.45 -122,972.45 -122,972.45 0.00 0.00 
Intereses   -82,897.91 -71,647.73 -57,239.26 0.00 0.00 
Escudo Fiscal Interés   13,006.81 24,940.14 49,360.88 100,996.63 215,083.54 
Flujo de Caja Financiero -S/. 679,620.63 -S/. 149,507.54 -S/. 86,546.24 S/. 33,685.45 S/. 437,652.06 S/. 932,028.68 
Flujo de Caja Económico Descontado -S/. 1,028,760.06 S/. 39,271.04 S/. 68,206.18 S/. 122,273.08 S/. 226,609.37 S/. 437,120.54 
Flujo de Caja Financiero Descontado -S/. 679,620.63 -S/. 135,421.04 -S/. 71,005.89 S/. 25,032.92 S/. 294,592.18 S/. 568,256.71 
Ko - WACC 10.40% 
    Valor Actual Neto Económico S/. 325,344.03 
    Valor Actual Neto Financiero S/. 306,132.12 
    Tasa Interna de Retorno Económico 6.66% 
    Tasa Interna de Retorno Financiero 10.46% 
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Método de evaluación de riesgo que resulta de gran utilidad para hacerse una perspectiva general de la variabilidad del 
rendimiento (TIRF = 10.46%) en respuesta .a los cambios experimentados por algunas variables determinadas, que puede ser la 
disminución de ventas. 
Flujo de Caja pesimista disminuyendo VENTAS en un 
 
260.00% 
   Descripción Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ventas   260,400.00 350,313.60 534,315.60 923,373.36 1,782,979.38 
Costos de Operación y producción   -319,403.52 -319,403.52 -319,403.52 -319,403.52 -319,403.52 
Depreciación Mobiliario y Equipo   -13,912.43 -27,824.86 -41,737.30 -55,649.73 -69,562.16 
Utilidad antes de impuesto Renta   -72,915.95 3,085.22 173,174.78 548,320.11 1,394,013.70 
Impuesto a la Renta   0.00 -925.56 -51,952.44 -164,496.03 -418,204.11 
Utilidad neta   -72,915.95 2,159.65 121,222.35 383,824.08 975,809.59 
Inversión total -1,028,760.06           
Flujo de Caja Económico -S/. 1,028,760.06 -S/. 72,915.95 S/. 2,159.65 S/. 121,222.35 S/. 383,824.08 S/. 975,809.59 
Préstamo 349,139.42           
Amortización   -122,972.45 -122,972.45 -122,972.45 0.00 0.00 
Intereses   -82,897.91 -71,647.73 -57,239.26 0.00 0.00 
Escudo Fiscal Interés   0.00 647.90 36,366.70 115,147.22 292,742.88 
Flujo de Caja Financiero -S/. 679,620.63 -S/. 278,786.32 -S/. 191,812.63 -S/. 22,622.65 S/. 498,971.30 S/. 1,268,552.47 
Flujo de Caja Económico Descontado -S/. 1,065,467.63 -S/. 55,132.47 S/. 8,691.46 S/. 96,352.51 S/. 264,036.62 S/. 600,092.09 
Flujo de Caja Financiero Descontado -S/. 694,303.66 -S/. 253,369.05 -S/. 158,447.63 -S/. 17,111.93 S/. 343,247.60 S/. 780,119.71 
Ko - WACC 10.40% 
    Valor Actual Neto Económico S/. 325,632.15 
    Valor Actual Neto Financiero S/. 311,007.18 
    Tasa Interna de Retorno Económico 6.87% 
    Tasa Interna de Retorno Financiero 10.41% 
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Cuadro Nº 58: Ratios financieros 
ÍNDICES DE 
LIQUIDEZ 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Índice de 
Solvencia 
1.05 1.49 2.25 3.04 3.63 












Prueba defensiva 0.24 0.51 1.26 2.74 3.63 
 
 
RAZONES DE ENDEUDAMIENTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Razón de Endeudamiento 173.29% 120.45% 64.78% 33.86% 26.87% 
Razón Pasivo - Capital 30.89% 21.42% 10.66% 1.73% 0.00% 
 
RAZONES DE RENTABILIDAD Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Margen Bruto de Utilidades 
85.24
% 
87.05% 88.46% 89.89% 91.10% 




31.81% 21.57% 13.07% 7.21% 
Margen Neto de Utilidades 5.98% 24.55% 39.87% 51.50% 58.75% 


















Primera : El plan de negocios es una guía para el emprendedor o empresario. 
Es un documento donde se describe un negocio, se analiza la 
situación del mercado y se establecen las acciones que se realizarán 
en el futuro. De a cuerdo a su énfasis es de creación, por el interés 
del proyecto es un proyecto de nueva economía, por el carácter del 
plan de negocios es financieros, por el sector de la economía al cual 
están dirigidos es un proyectos industrial, por el objetivo Del Plan De 
Negocios es un proyectos de producción de bienes o servicios, por el 
ejecutor es un Proyectos privado local, por su naturaleza es 
Independientes. 
Segunda : En el análisis del entorno se evalúa en detalle una serie de variables, 
situaciones o condiciones exógenas que afectan o pueden impactar 
positiva o negativamente el desarrollo de la empresa en el presente o 
en el futuro. En el caso de Arequipa, el consumo interno, el gasto de 
gobierno, las inversiones privadas y las exportaciones, serán aún 
mejores, alcanzando al 6,4% de crecimiento del PBI Regional (BCR), 
En los últimos años, Arequipa ha venido liderando el desarrollo 
económico del país y no sería, en el 2012, una situación excepcional 
la que se anuncia. 
Tercera : El estudio de mercado para la empresa de cupcake refleja que la 
intención de compra está dada por el 88.3%, lo cual conforma la 
demanda del mismo, las edades de consumo del cupcake son 
oscilan entre 18 a 35 años como resultado del estudio de mercado, la 
preferencia de su consumo la tienen las mujeres con un valor de 
52.3% y los varones con 47.7 %, la variedad, la variedad mas 
requerida es el cupcake con relleno con frutos de temporada con un 
valor de 39.6%, el lugar de expendio la opción del centro de Arequipa 
con 33.33%, la muestra fue de hombres y mujeres de los distritos 
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próximos al cercado con una muestra de 384 unidades de estudio 
estratificada, aleatoria simple,  
Cuarta : El proceso de producción es un sistema de acciones que se 
encuentran interrelacionadas de forma dinámica y que se orientan a 
la transformación de ciertos elementos. De esta manera, los 
elementos de entrada (materia prima) pasan a ser elementos de 
salida (cupcakes), tras un proceso en el que se incrementa su valor, 
expendiéndose a un precio determinado y basado en los resultados 
del estudio de mercado. 
Quinta : Atraer un cliente nuevo es aproximadamente más caro que mantener 
uno, siendo necesario la actuación de la empresa en el cumplimiento 
de la misión y objetivos estratégicos; el cliente es nuestro objetivo y 
por consiguiente el servicio debe ser de excelencia en el momento 
oportuno, en un lugar adecuado en el que se asegure el uso y 
consumo del cupcake orientado a la satisfacción de las necesidades 
de nuestro cliente en cumplimiento de las reglamentaciones y 
dispositivos vigentes. Así mismo es necesario compararnos 
periódicamente con nuestros competidores si los hay y si no los hay 
adelantarnos a posibles mejoras e innovaciones. El buen servicio al 
cliente es un elemento promocional para nuestras ventas, es por eso 
que nuestra empresa cumplirá con la reglamentación interna y 
externa de acuerdo a los reglamentos formales de funcionamiento. 
Nuestro trabajador es el recurso más importante de la formación de 
la empresa, por lo tanto debemos cumplir con sus derechos de 
acuerdo a la reglamentación vigente. 
Sexta : Se ha desarrollado el plan de operaciones para la pastelería de 
Cupcake en donde se han desarrollado los Objetivos de operaciones 
basándonos en Desarrollar productos con adecuado preparación y 
decoración con insumos garantizados siendo preparados con 
personal capacitado y tecnología adecuada garantizando un costo 
adecuado y la retribución del mismo. Así también la Descripción 
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productiva del producto, proceso y descrito los posibles 
intermediarios para nuestro producto  
Séptima : Establecer el plan financiero le permite a emprendedores y 
empresarios tener una versión cuantificada de su idea negocio, trazar 
objetivos, encontrar la manera más adecuada de llevar lo planeado a 
la realidad y generar credibilidad ante los inversionistas, dándonos 
como resultado del estudio respectivo una inversión tangible de 
891,752.16 nuevos soles, una inversión intangible de 1,969.87 y un 
capital de trabajo de 196,332.83 nuevos soles, así como el total de 
los costos directos de 38,428.80 y costos indirectos un total de 
24,587.23 lo cual estructura nuestra inversión. 
Octava : A la realización del Plan financiero hemos podido determinar que en 
el punto de equilibrio refleja la cantidad procesada por año, en el 
caso del año 1 será la multiplicación de 5600 unidades por 12 meses 
dándonos un resultado de 67200 , el precio es determinado por las 
encuestas realizadas en el estudio de mercado en la ciudad de 
Arequipa. El costo variable unitario es el costo variable entre la 
cantidad procesada dándonos un 0.25 en el año 1 así como el 
margen de ganancia de 4.25. 
  Al contrastar el valor del TIR Económico y el TIR financiero se ha 
observado que ambos son más altos que el Ko-WACC (Costo 
promedio ponderado de capital), cuyo valor es de 10.40%; por lo que 
se afirma que el proyecto es rentable. Hay que indicar que la 
maquinaria de trabajo por ser nueva (de primer uso), tiene su propia 
garantía pero que por razones de estimación, se ha tomado en 
cuenta el 5% para gastos imprevistos. 
  La estructura óptima de capital establecida fue de 70% aporte propio 
y 30% restante corresponde a un préstamo de Banca paralela con 
una tasa de interés efectivo anual del 25%, y que luego de cinco 
años, tanto en función al Valor actual neto, como lo económico, luego 
de 25 meses el proyecto de inversión se llega a la recuperación de la 
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inversión, por lo que el proyecto es altamente rentable. Esto se 
corrobora con los ratios financieros puesto que el margen neto de 
utilidades y el rendimiento de la inversión arrojan valores que así lo 
indican. 
  El punto de equilibrio es el punto donde los ingresos totales recibidos 
son igual a los costos asociados para la venta del producto en el que 
se ha identificado distintos costos y gastos que intervienen en el 
proceso , nuestro punto de equilibrio para el primer año es de 
241,0354.86 , en el primer año el punto de equilibrio de venta es de 
239,726.88 y en unidades es de 52,777.13, del segundo al quinto 
año hay una variación en el costo variable debido a políticas de 
estado, inflación,mano de obra calificada variando asi el costo total. 
  En el estado de resultados refleja que existirá una utilidad neta desde 
el año 1 de operación por lo tanto se tendrá que pagar el impuesto a 
la renta, en lo que respecta a gastos financieros ira disminuyendo 
año a año ya que el préstamo solicitado se ira pagando cada año asi 
como su respectiva tasa de interés. 
  La utilidad de operación es la utilidad antes del impuesto a la renta y 
de la distribución de utilidades, teniendo desde el primer año una 
utilidad de 22,260.98 incrementandose hasta el año 5 haciendo que 
se pague por si el préstamos solicitado a la banca paralela y se 
recupere lo ivertido. 
  Con respecto a la evaluación económica y financiera tenemos un 
VAN E de 666,355.18 indicándonos que es menos que el VAN F 
significando que la inversión produciría ganancias por encima de la 
rentabilidad exigida y por lo tanto que el proyecto debe aceptarse. El 
beneficio costo indica que el beneficio de recuperación si es mayor a 








Primera : Habiendo demostrado la rentabilidad económica se recomienda la 
instalación de la pastelería para la producción y comercialización de 
cupcakes en Arequipa 
Segunda : Se sugiere capacitar y tecnificar de forma periódica al personal de la 
pastelería de cupcakes en Arequipa, con el afán de beneficiarse con 
las innovaciones y productos nuevos en el mercado para ofrecer 
mejores productos al cliente. 
Tercera : Actualizarse en las redes sociales para la expansión de la respectiva 
publicidad con la que contara la pastelería de cupcake. 
Cuarta : Cumplir con los compromisos y generar responsabilidad social 






































UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTA MARIA 
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICO – ADMINISTRATIVAS 









“Plan de Negocios para una pastelería de cupcake y su evaluación 
económica y financiera,  Arequipa 2012.” 
Proyecto de Investigación presentado por la Bachiller: 
Claudia Hortencia Pérez Calderon 
Ingeniería Comercial en la Especialidad de Economía 
 








1. PLANTEAMIENTO TEORICO 
1.1. Problema 
Plan de Negocios para una pastelería de cupcake y su evaluación económica y 
financiera,  Arequipa 2012. 
1.2. Descripción 
A raíz del crecimiento económico en la región Arequipa y el desarrollo de otras 
actividades complementarias, se ha visto incrementado el consumo de distintos 
productos que antes no se daba, hoy en día se ofrece en el mercado una 
amplia variedad de productos en pastelería pero restringido a personas que 
están siguiendo un proceso de cambio de alimentación y personas con 
enfermedades crónicas como la diabetes. 
La idea es ofrecer una pastelería exclusiva para la elaboración y 
comercialización de cupcake o pastel de taza en el que nos vamos a enfocar 
en  la población, recurrente de nuestro producto que son personas saludables, 
personas con diabetes y personas en proceso de dieta, con el fin de no alterar 
su ritmo de vida, los riesgos de salud y complacer el gusto del cliente. 
El presente proyecto buscara estudiar la aceptación e impacto comercial de 
una pastelería de cupcake en la ciudad de Arequipa, mediante el desarrollar de 
un Plan de Negocio, que nos ayudará a minimizar los riesgos mediante el 
manejo de la información. La información es el insumo más importante para la 
toma de decisiones económicas y de inversión. Mientras más conozcamos el 
negocio, mayores serán nuestras probabilidades de éxito. 
El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y 
sencilla, que es el resultado de un proceso de planeación. Este plan de 
negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que 
se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollarán para 
alcanzarlos. Lo que busca este documento es combinar la forma y el 
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contenido. La forma se refiere a la estructura, redacción e ilustración, cuánto 
llama la atención, cuán “amigable” contenido se refiere al plan como propuesta 
de inversión, la calidad de la idea, la información financiera, el análisis y la 
oportunidad de mercado. 
Por ello Plan de Negocios para una pastelería de cupcake y su evaluación 
económica y financiera, es realizable en  Arequipa tomado como base el 
estudio de mercado y los componentes formales del plan del negocios.  
 
1.2.1. Delimitación de la Investigación  
 
Campo:  Ciencias Sociales 
Área:  Ingeniería Comercial 
Línea:  Economía 
 
1.2.2. Tipo de problema 
 
Por su finalidad es una investigación Aplicada porque busca dar solución al 
problema de investigación planteado.  Por su Diseño es una investigación no 
experimental porque no manipularemos a las variables ni a su entorno.  Por el 
Tiempo es una investigación Transversal o transeccional ya que tomaremos 
como parámetro un tiempo único, el año 2012. Por el tipo de investigación es 
Descriptiva Explicativa dado que se va a describir la situación problemática en 




a) Análisis de Variables  
Variable Independiente; Plan de Negocios 








PLAN DE NEGOCIOS 
IDEA DE NEGOCIO 
ANALISIS DEL 
ENTORNO 
LA OFERTA DE 
PRODUCTO 
ESTUDIO DE MERCADO 
PROCESO DE 
PRODUCCION 
ANALISIS FODA Y 
CADENA DE VALOR 







V. DEPENDIENTE EV. 










Al desarrollo del Plan de Negocios generara una idea formal y estructurada de 
inversión sesgada como la toma de decisión de inversión, mediante los 
componentes formales del como son estudio de mercado, el perfil del mercado 
y los clientes así como la adecuada forma societaria y estructura 
organizacional y su respectiva evaluación económica y financiera 
esquematizada en el plan financiero, para una pastelería de Cupcake en 
Arequipa. 
La importancia del papel que desempeña el sector producción presenta un 
crecimiento sostenido en la localidad y su relación directa con la economía 
local es contrastable en  Arequipa.  
Mediante este estudio se quiere comprobar la rentabilidad económica y 
financiera del Plan de Negocios, y así mismo establecer e identificar los pasos 
formales y necesariospara estructurar la inversión de modo que se mantenga 




En el presente estudio se busca lograr desarrollar uno de los objetivos 
formales a la culminación de la carrera profesional de Ingeniería Comercial, la 
de generar ingresos de forma técnica basada en métodos de análisis formales 
y  estructurados como corolario formal, para ello busca crear y formular un 
aporte contencioso a la generación del negocios tomando como base un 
sector no desarrollado y poco tratado bajo el esquema de un producto 
diferenciado.  Así también mediante su diseño y estructuración tiende a buscar 
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Desarrollar el Plan de Negocios para una pastelería de cupcake y su evaluación 
económica y financiera,  Arequipa 2012. 
Objetivos Específicos  
 Determinar la idea de Negocio para una pastelería de cupcake  
 Realizar el análisis entorno para una pastelería de cupcake 
 Realizar el estudio de mercado para la pastelería de cupcake 
 Identificar el proceso de producción para una pastelería de cupcake 
 Establecer el marco el marco legal y la estructura organizacional para una 
pastelería de cupcake. 
 Desarrollar el plan de operaciones para la pastelería de cupcake 
 Establecer el plan financiero  para una pastelería de cupcake 
 Establecer los indicadores de la evaluación económica y financiera para la 
pastelería de cupcake.  
 
1.5. Marco Teórico  
 
A. Plan de negocios 
Luego de definir el modelo de negocio más adecuado para llevar a cabo la idea 
de negocio, la siguiente etapa del proceso emprendedor consiste en elaborar un 
plan de negocios de manera integral, con objetivos, estrategias y presupuestos. 
Para ello es necesario realizar una investigación, que permita tener una idea de 
los recursos necesarios, del procedimiento que se va a seguir, de los 
obstáculos a vencer, de las metas a alcanzar, de las estrategias y tácticas para 
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lograr los objetivos, para finalmente, luego de una evaluación financiera, 
determinar si el proyecto es viable en términos operativos, sociales y 
ambientales, y lo suficientemente rentable en términos económicos y 
financieros. 
La formulación del plan de negocios es una de las etapas más difíciles para un 
empresario de la micro y pequeña empresa, porque el día a día no le permite 
enfocarse en la elaboración de este plan. Recordemos que el empresario está 
más orientado a tomar decisiones y actuar, antes que a escribir informes o 
planes. Sin embargo, es recomendable que le dedique el tiempo suficiente para 
tener su plan de negocios, porque gracias a él disminuirá el riesgo de su 
inversión y le permitirá prever algunas contingencias que pueden afectar el 
desarrollo y la rentabilidad de su negocio en el futuro cercano. 6 
Los proyectos de inversión, evaluaciones de factibilidad o plan de negocios, se 
engloban dentro de lo que llamamos Actividades de Planificación 
Económica, estas son las que brindan soluciones inteligentes a necesidades 
humanas. Ofrecen respuesta todo tipo de idea, ya sea un problema tecnológico 
o de mercado o para aprovechar una oportunidad de negocios. Permita sondear 
la probabilidad de éxito de una nueva aventura empresarial y reducir la 
incertidumbre y el riesgo que cualquier actividad no planificada tiene. Se 
explorara el entorno en el que se desarrollará la empresa, precisar la idea y el 
modelo de negocio elegido, establecer los objetivos que se quieren alcanzar, 
definir las estrategias que llevarán a la empresa al éxito y detallar cómo se 
organizarán los procesos de producción, ventas, logística, personal y finanzas, 
para que se logren satisfacer las necesidades de los potenciales clientes. Todo 
este análisis permitirá reducir el riesgo de fracaso, cuidar la buena imagen del 
empresario, conocer cuál es el rendimiento económico y financiero que se 
espera del negocio y contar con una herramienta que permita controlar el 
crecimiento y desarrollo de un nuevo negocio. 
                                                            
6Weinberger Villarán, Karen,  Plan de Negocios : Herramienta para evaluar la viabilidad de un Negocio, 




Tomar la decisión de poner en marcha el plan de negocios, en un 
momento determinado y bajo ciertas condiciones del entorno, podría 
marcar la diferencia entre el fracaso y el éxito de la actividad empresarial. 
 
A.1 Definición de Plan de Negocios 
 
Normalmente tenemos una idea de negocio en la mente, pero no nos animamos 
a hacerla realidad porque consideramos que es muy complicado casi imposible 
sin saber cómo hacerlo o con temor de que no resulte.  
Por lo general, la idea de negocio parte de la identificación de una necesidad en 
el mercado y del producto o servicio que podría atenderla. Sin embargo, una 
idea de negocio no será necesariamente una oportunidad de negocio. Para que 
la idea se transforme en oportunidad será necesario analizar: 
• La demanda efectiva: ¿Cuántas personas están dispuestas a pagar por ese 
producto o servicio? ¿Con qué frecuencia? 
• La oferta efectiva: ¿Contamos con la tecnología para obtener ese producto o 
servicio? 
• El mercado efectivo: ¿Las personas están dispuestas a pagar por el producto 
o servicio un precio que cubra nuestros costos de producción?  
 
Así, pues, la oportunidad de negocio dependerá de la identificación de un 
mercado efectivo. Solo después de ese paso básico estaremos en condiciones 
de determinar si conviene destinar los recursos necesarios para aprovechar esa 
oportunidad. 
Parte del esfuerzo que hace el empresario para mejorar sus posibilidades de 
éxito en un negocio consiste en: 
• Recopilar toda la información disponible sobre el negocio que está evaluando. 
• Analizar y definir la estrategia para la administración del negocio. 
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• Evaluar si el negocio tiene o no el potencial de generación del valor esperado. 
 
Muchas personas piensan que un Plan de Negocio está asociado a grandes 
proyectos de inversión, cuando en realidad se trata de una herramienta clave 
para las pequeñas empresas, dados los escasos recursos con los que éstas 
cuentan. 
Como una brújula, el Plan de Negocio es una herramienta que nos brinda 
las pautas para saber dónde estamos, hacia dónde queremos ir y cuánto 
nos falta por recorrer. 7 Nos orienta respecto de cómo hacer uso de nuestros 
recursos económicos y financieros. Y nos ayuda a evaluar diversas alternativas 
en la toma de decisiones de inversión. 
Desarrollar el Plan de Negocio nos ayudará a minimizar los riesgos mediante el 
manejo de la información. La información es el insumo más importante para la 
toma de decisiones económicas y de inversión. Mientras más conozcamos el 
negocio, mayores serán nuestras probabilidades de éxito. 
Además, el Plan de Negocio nos permitirá conocer y demostrar la viabilidad 
económica y financiera de un proyecto, es decir, la posibilidad de obtener una 
rentabilidad positiva o un beneficio. Es la forma más efectiva de mostrar nuestro 
proyecto a un posible socio inversionista o para pedir que alguien nos preste 
dinero. 
Una de las inquietudes formuladas por los pequeños empresarios es que al 
evaluar una solicitud de crédito los funcionarios de los bancos solo miran la 
«historia» y las garantías de la firma, y no tienen en cuenta sus «planes 
futuros». Estos funcionarios suelen argumentar que la mayoría de empresarios 
se acercan al banco a solicitar un crédito solo con una “idea” y no con un plan 
que permita saber cuáles son los principales ingresos y egresos proyecta 
                                                            
7Agencia de Promocion de la Inversion Privada, MYPEqueña empresa crece Guía para el Desarrollo de la Micro y Pequeña 
Empresa, Segunda Edicion Marzo 2007, pag. 68 
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El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y 
sencilla, que es el resultado de un proceso de planeación. Este plan de 
negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que 
se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollarán para 
alcanzarlos. Lo que busca este documento es combinar la forma y el contenido. 
La forma se refiere a la estructura, redacción e ilustración, cuánto llama la 
atención, cuán “amigable” contenido se refiere al plan como propuesta de 
inversión, la calidad de la idea, la información financiera, el análisis y la 
oportunidad de mercado. 8 
Es un resumen detallado de una empresa: los productos y servicios que ofrece, 
las operaciones comerciales que desarrolla, los planes futuros y el 
financiamiento con que cuenta y está requiriendo. Es útil para ayudar a conocer 
el negocio en detalle: sus antecedentes, los factores de éxito o fracaso, las 
estrategias y metas. 9 
Su elaboración es importante porque permite: 
• Conocer en detalle el negocio, analizando el producto o servicio por ofrecer. 
• Determinar los objetivos del negocio, así como los posibles problemas y 
alternativas de solución. 
• Identificar las necesidades financieras del negocio. 
• Sirve como punto de partida para comparar el funcionamiento de la empresa 
con el de otras. 
• Maximizar el uso de los recursos de la empresa.  
 
Este Plan de Negocio puede adoptar diversas formas y tamaños. Sin embargo, 
la mayoría incluye los siguientes capítulos: 
1. Resumen ejecutivo: Resumen y conclusiones. 
                                                            
8Weinberger Villarán, Karen,  Plan de Negocios : Herramienta para evaluar la viabilidad de un Negocio, 
NathanAssociatesInc, 2009.Pag 33 
9Agencia de Promocion de la Inversion Privada, Op.cit, pag. 69 
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2. Descripción y visión del negocio: Información que permita entender el 
negocio, y la descripción de los productos y los servicios que ofrece. 
3. Análisis de mercado: Descripción del sector en el que el negocio compite o 
competirá. 
4. Planeamiento estratégico: Una estrategia de planeamiento que nos permita 
saber dónde estamos y hacia dónde vamos, así como cuáles son nuestras 
fortalezas y debilidades. 
5. Estrategia de comercialización y ventas: Estrategia que vamos a seguir 
para distribuir y vender nuestros productos. 
6. Análisis del proceso productivo: Cómo nos vamos a organizar para producir; 
qué insumos, maquinarias, etc., vamos a necesitar. 
7. Análisis económico-financiero: Cuántos ingresos y egresos vamos a tener y 
cómo vamos a obtener el dinero. 
 
Los planes de negocio tienen tres finalidades. La primera es planificar las 
acciones ante una oportunidad y evaluar su viabilidad. La segunda es justificar y 
comunicar el proyecto a personas u organizaciones que puedan aportar fondos. 
Y la tercera es establecer sus objetivos e hitos de desarrollo.10 
Elaborar un plan de negocio es un ejercicio valioso que da a su promotor la 
oportunidad de realizar una reflexión estratégica sobre el proyecto. Esto permite 
considerar aspectos relevantes para su éxito futuro como: 
- Analizar la industria y el mercado. 
- Definir las acciones, recursos y organización necesarios. 
- Anticipar y prevenir los obstáculos y riesgos. 
- Establecer objetivos para evaluar el progreso del proyecto. 
 
Los criterios que buscan los inversores en los nuevos proyectos son aquellos 
que contrarrestan los riesgos anteriores. La lista de elementos valorados es 
muy amplia pero, a modo de resumen, los más importantes se refieren a la 
                                                            




personalidad y experiencia del empresario, las características del producto y 
mercado, y los aspectos financieros.11 
Simular el impacto financiero de las acciones y recursos utilizados para valorar 
la viabilidad de la empresa. Asimismo, el plan de negocio es un elemento 
esencial para comunicar y conseguir fondos para dicho proyecto, ya se trate de 
capital que proceda de inversores, de créditos de entidades financieras o de 
subvenciones, créditos blandos o inversiones por parte de entidades públicas 
de promoción económica. 
Cuando el plan de negocio sirve para captar recursos, se convierte en un 
compromiso respecto al cual los inversores y acreedores del proyecto 
comprometerán los fondos y evaluarán al propio proyecto. Además, se 
convierte en un punto de referencia para las valoraciones de la empresa y las 
















                                                            
11Macmillan, I. C., Siegel, R. y Narasimha, P. N. S.: “Criteria Used by Venture Capitalist to Evaluate New Venture 






































¿Hay alguna diferencia entre Plan de Negocio y Modelo de Negocio? 
Aunque este tipo de debate se centra en el último año en empresas de carácter 
tecnológico podemos extenderla a cualquier tipo de empresa, siempre y 
cuando, esta vaya a competir en un nicho de mercado cambiante, como viene 
siendo la inmensa mayoría hoy día. No siempre se entiende con exactitud la 
diferencia entre Plan de Negocio y Modelo de Negocio, y para explicarnos nos 
puede ser útil las palabras de Steve Blank donde nos dice: 
«Entrepreneurstreat a business plan, once written as a final collection of 
facts. Once completed you don’t often hear about people rewriting their 
plan. Instead it is treated as the culmination of everything they know and 
believe. It’s static. In contrast, a business model is designed to be rapidly 
changed to reflect what you find outside the building in talking to 
customers. It’sdynamic.» 12 . ("Los emprendedores generan un plan de 
negocios, una vez escrito al final es una colección de hechos. Una vez 
completado no sueles escuchar a la gente re-escribiendo su plan. En todo caso 
es considerado la culminación de todo lo que saben y creen. Es estático. En 
contraste, un modelo de negocio es diseñado para ser cambiado rápidamente 
para reflejar lo que se encuentra fuera del edificio en pláticas con los clientes. 
Es dinámico") 
A.2   Propósito 
El propósito de un plan de negocios es evaluar la factibilidad de una posible 
inversión, conociendo lo que implica llevarla a cabo, cuantificando rentabilidad y 
riesgos. 
Una vez que el interesado en invertir o ejecutar la idea de negocios esté 
totalmente convencido del éxito de ésta, el segundo objetivo es la captación de 
fondos para el desarrollo del proyecto. En esa lógica debe de venderse a sí 
mismo, para lograr la inversión de recursos propios, de inversionistas o la 
                                                            




captación de los fondos de los bancos. Desde un punto de vista interno, el plan 
de negocios permite que los promotores de la  empresa planeen en forma 
estructurada, establezcan objetivos y puntos de referencia para una posterior 
evaluación. Asimismo, permite identificar con toda claridad la rentabilidad 
esperada de los fondos propios o de terceros comprometidos en el negocio. 13 
A.3  Tipos de Planes de Negocios14 
Los planes de negocios sirven, para presentar oportunidades de negocio, 
brindar información a potenciales inversionistas y además como una guía para 
la puesta en marcha y el desarrollo de las actividades de una empresa. Sin 
embargo, hay muchos tipos de planes de negocios que responden a las 
necesidades particulares de cada empresario o cada tipo de empresa. 
En algunos casos, es posible desarrollar un mini plan de negocios, con la 
finalidad de profundizar luego en su análisis, siempre y cuando logre despertar 
la curiosidad y el interés de un inversionista. 
a.  Plan de negocios para empresa en marcha 
Por lo general, las empresas en marcha van aumentando sus unidades de 
negocios con la finalidad de crecer y ser más rentables. Sin embargo, un 
crecimiento no planificado ni controlado podría causar el fracaso de esta nueva 
unidad de negocio, o lo que es peor, la quiebra de toda la empresa. 
Por eso, todo crecimiento debe ser planificado… ¡sin ser burocrático! 
El plan de negocios para una empresa en marcha debe evaluar la nueva unidad 
de negocio de manera independiente y además deberá distribuir los costos fijos 
de toda la empresa, entre todas las unidades de negocios, incluida la nueva. 
Es muy común encontrar que a las nuevas unidades de negocios no se les 
asigne costos de seguridad o administrativos, pues consideran que dichos 
costos ya son cubiertos por la empresa que ya está en marcha. 
                                                            
13Valcarcel Q. José A., Mifflin B Sandra, Plan de Negocios para Servicios Empresariales, EQ GRAF SRL 2003. Pag 16 
14Weinberger Villarán, Karen,  Plan de Negocios : Herramienta para evaluar la viabilidad de un Negocio, 
NathanAssociatesInc, 2009.Pag 39. 
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Por otro lado, el plan de negocio para una empresa en marcha deberá mostrar 
las fortalezas y debilidades de la empresa y además podrá demostrar la 
capacidad gerencial del grupo empresarial, cosa que una nueva empresa no 
está en capacidad de hacer. 
 
b.  Plan de negocios para nuevas empresas 
Para las nuevas empresas, el desarrollo del plan de negocios se convierte en 
una herramienta de diseño, y parte de una idea inicial a la cual se le va dando 
forma y estructura para supuesta en marcha. En ella se debe detallar tanto la 
descripción de la idea en sí misma, como los objetivos a ser alcanzados, las 
estrategias a ser aplicadas y los planes de acción respectivos para lograr las 
metas propuestas. Este plan, en el futuro, se convertirá en insumo para 
retroalimentar el negocio, ayudando a estimar, corregir y/o instituir las posibles 
variaciones que se realizarán durante el desarrollo de la empresa. 
Capítulo 
c.  Plan de negocios para inversionistas 
El plan de negocios debe estar redactado para atraer el interés de los 
inversionistas. Por ello, es importante que el documento incorpore toda la 
información necesaria sobre la idea o la empresa en marcha y sobretodo, 
datos relevantes que determinen la factibilidad financiera del negocio y el 
retorno de la inversión, que el inversionista puede obtener al apostar por la 
idea propuesta. Debe ser claro, sencillo y contener la información relevante 
para una evaluación financiera confiable.  
 
d. Plan de negocios para administradores 
El plan de negocios para los administradores debe contener el nivel de detalle 
necesario para guiar las operaciones de la empresa. Este plan suele contener 
mayor nivel de detalle, pues muestra los objetivos, las estrategias, las 
políticas, los procesos, los programas y los presupuestos de todas las áreas 
funcionales de la empresa.  
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Cualquiera sea la estructura o tipo de plan, este debe incluir toda la 
información y documentación que los interesados requieran para tomar sus 
decisiones, dado que las necesidades son distintas. 
 
¿Cuál es la diferencia entre plan de negocios, estudio de factibilidad, 
plan estratégico y evaluación de un proyecto? 
 
En el mundo empresarial existe confusión entre lo que es un plan de negocios, 
un estudio de factibilidad, un plan estratégico y la evaluación de un proyecto. 
Esta confusión ha sido generada en parte porque, los diferentes colegios 
profesionales suelen llamar de manera distinta a cosas que son iguales o al 
menos muy parecidas. En la tabla N° 1, se comparan los objetivos y alcances 
de cada una de las herramientas de planificación y evaluación previamente 
señaladas. A continuación se presenta un resumen de los objetivos, alcances 
y enfoque de cada una de estas herramientas de planificación: 
 
A.4  Estructura del Plan de Negocios15 
 
Se ha escrito mucho sobre la importancia de los planes de negocios para el 
desarrollo de nuevas experiencias empresariales exitosas. Es considerable el 
número de libros y páginas en Internet que muestran la estructura de un plan 
de negocios. Pero no existe una única estructura que pueda servir a los 
distintos destinatarios o usuarios de este documento. Cada emprendedor e 
inversionista requiere un plan de negocios particular y por ello, el empresario 
debe ser capaz de definir cuál es la mejor estructura, en función a la solicitud 
de cada destinatario, audiencia o público demandante. 
                                                            
15Weinberger Villarán, Karen,  Plan de Negocios : Herramienta para evaluar la viabilidad de un Negocio, 




Cuadro 2 : Comparación de objetivos y alcances de un plan de negocios, un estudio de factibilidad, un 













A.4.1. Marco Teórico 
Esta parte del Plan de Negocio solo puede ser preparada una vez que se ha 
terminado de elaborar el Plan. Es la sección que resume y expresa las ideas 
centrales. Debe ser clara, convincente y concisa. 
El resumen ejecutivo, es una presentación breve de los aspectos más 
relevantes del plan de negocios que se ha elaborado. Esta presentación, cuya 
extensión máxima será de unas tres páginas, es la sección más importante del 
plan de negocios, pues muchas veces es la única que se lee. En la medida 
que este resumen logre despertar la curiosidad del inversionista y lo motive a 
conocer más sobre la idea de negocio, hará que continúe con la lectura del 
documento y lo atraerá como potencial inversionista. 
En ella se debe resumir todo el Plan de Negocio, explicando su concepto 
central y su oportunidad en el mercado. En resumen, debe responder a la 
siguiente pregunta: ¿por qué creemos que el negocio tendrá éxito? 
El resumen ejecutivo presenta el perfil de la empresa, el producto o servicio 
que se quiere ofrecer, el mercado objetivo que se quiere satisfacer, las 
estrategias que se emplearán para el logro de los objetivos, los resultados 
económicos esperados y los indicadores financieros del plan de negocios.16 
A.4.2  Análisis del entorno 
Un profundo análisis del entorno permitir al empresario identificar las 
amenazas que dificultarían su ingreso al mercado o la necesidad de cambiar 
el rumbo de la empresa. Cuando se hace un análisis del entorno, por lo 
general se estudian los siguientes factores: económicos, sociales, políticos y 
legales, tecnológicos y ambientales. En el caso de empresas exportadoras es 
indispensable estudiar los efectos de estos factores en todos los países 
involucrados. El análisis del entorno se debe hacer pensando en: ¿Cuáles son 
                                                            
16Weinberger Villarán, Karen,  Plan de Negocios : Herramienta para evaluar la viabilidad de un Negocio, Nathan 
AssociatesInc, 2009.Pag 45 
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las variables que podrían representar una oportunidad o una amenaza para la 
nueva empresa o unidad de negocio?17 
Para vender un producto o servicio es importante conocer las características 
del mercado o sector al que queremos servir. Por ejemplo: cuánto se vende o 
se consume de ese producto, cuánto han crecido sus ventas en los últimos 
cinco años, a qué precios se vende. Se requiere, además, analizar la 
competencia, los proveedores, los clientes o personas que lo demandan. 
También, evaluar si existe personal capacitado para producirlo, cuánto cobra, 
etc. Es necesario, por último, analizar la forma en que se producen y 
comercializan los bienes y servicios, pues esta información nos permitirá 
tomar mejores decisiones y establecer estrategias adecuadas para ingresar en 
este mercado.18 
Para conocer el mercado podemos desarrollar encuestas o preguntarles a 
nuestros conocidos, observar el comportamiento de los clientes o 
consumidores, revisar documentos o estadísticas del sector, o consultar la 
opinión de expertos y mejor aun si son empresarios del sector. 
A continuación se presentan los factores que generalmente se analizan en un 
plan de negocios y algunos de los indicadores que podrían influir positiva o 
negativamente en el desempeño de una nueva empresa. 
 Factores Económicos 
 Factores Socioeconómicos 
 Factores Políticos y Legales 
 Factores Tecnológicos 
 Factores Ambientales 
 
A.4.3  La oferta del producto o servicio 
                                                            
17Weinberger Villarán, Karen, Op.cit, Pag 51 
18Agencia de Promocion de la Inversion Privada, MYPEqueña empresa crece Guía para el Desarrollo de la Micro y 
Pequeña Empresa, Segunda Edicion Marzo 2007, pag. 71 
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Por definición, un producto o servicio debe cubrir una necesidad en el 
mercado. Por ejemplo, un servicio de capacitación debe cubrir una necesidad 
sentida por el cliente.19 
Además, a partir de la valoración clara y sincera que el cliente dé al servicio 
ofrecido es que se convertirá en una demanda real y a su vez ese conjunto de 
información se convertirá en un producto o servicio. 
Asi los servicios se pueden comparar con los productos que ofrece un sastre 
que hace prendas a la medida y que generalmente son más valorada-s que 
aquellas que se producen en serie. Es decir, el producto o servicio de un 
centro de servicios toma forma cuando guarda directa correspondencia con los 
requerimientos y demandas del cliente. 
El primer paso para llevar a cabo una idea de negocio es la definición del 
producto o servicio que se va a ofrecer. Debemos tratar entonces de ser lo 
más explícitos posible, y señalar si vamos a extraer, transformar, comprar, 
fabricar, comercializar un producto u ofrecer un servicio. 
Cuando el plan de negocios se desarrolla para evaluar la posibilidad de poner 
una nueva empresa, éste comienza con la formulación de la idea de negocio. 
La idea de negocio surge, generalmente, como resultado de dos procesos de 
innovación que se inician de manera distinta. Uno de ellos, comienza por un 
análisis del entorno, mientras que el otro se inicia con un análisis de las 
fortalezas de los miembros del equipo empresarial. 
El empresario recopila, sintetiza y analiza información del entorno, con el 
deseo de detectar una oportunidad que le permita desarrollar una nueva 
empresa. Suele comenzar su análisis con el estudio de algún sector de la 
industria que esté en franco crecimiento o donde se pueda visualizar una 
oportunidad de negocio en el corto plazo. 
                                                            
19Valcarcel Q. José A., Mifflin B Sandra, Plan de Negocios para Servicios Empresariales, EQ GRAF SRL 2003.Pag 48 
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Normalmente una idea de negocio suele ser el concepto de empresa, es decir 
cuál es la esencia de la empresa o su razón de ser. Por ejemplo, las tiendas 
Wong nacieron con el concepto: que hacer las compras sean un placer. 
Sodimac llegó a Lima con el concepto: tener todo para la casa al más bajo 
precio. Mc Donald´s tiene el concepto: comida rápida y barata para gente con 
poco tiempo. Google tiene el concepto: búsqueda confiable, rápida, segura y 
relevante de información por Internet. 
Por otro lado, el modelo de negocio se refiere a los medios que utiliza una 
empresa para entregar valor a sus clientes y generar una utilidad de esa 
actividad. Incorpora la selección de clientes, la diversidad de sus productos o 
servicios, las tareas que se harán internamente, lasque se contratarán y la 
forma en que se lograrán las utilidades. Además, abarca lo que la empresa 
incluirá o no en su cadena de valor y cómo se diferenciará de los 
competidores para crear una posición única en el mercado. 
A.4.4  Elementos del Marketing (Mercadeo) 
Mercadeo y vender por vender 
Diferencias entre mercadeo y ventas, estos son: 
• Mercadeo es una acción humana y vender por vender es un acto egoísta. 
• El mercadeo investiga y luego produce, vender por vender le cuesta porque 
debe convencer al cliente a que le compre y a veces hasta engaña para 
lograrlo. 
• El mercadeo busca beneficios para los clientes y ganancia para el 
empresario. 
• Las ventas solamente quieren deshacerse del producto para que no se 
arruine aunque tenga que engañar. 
• El mercadeo es todo lo que se debe hacer para que el producto o servicio 





Es el conjunto de individuos que buscan satisfacer necesidades de comprar y 
vender productos y que cuentan con recursos para pagarlas. Es el conjunto de 
individuos que tienen posibilidad de comprar nuestros productos, ya sea de 
inmediato o en un futuro cercano.20 
Tipos de Mercados: 
• Mercado Posible: Es aquel en donde hay necesidades pero no hay dinero 
para satisfacerlas. 
• Mercado Potencial: Es en donde hay una necesidad y dinero para 
satisfacer, pero no hay deseos de comprar. 
• Mercado Latente: Es aquel en donde hay dinero y ganas de gastar, pero 
no hay necesidad del producto. 
Variables externas del Mercadeo21 
Las variables externas se les conocen como variables incontrolables y son las 
que se encuentran en el entorno de la empresa y afectan las acciones de la 
empresa, aunque si se tiene bastante información, se logra estar prevenido y 
anticiparse a los posibles cambios que causen impacto en las acciones de la 
empresa. 
 Leyes y Políticas 
 Culturales 
 La competencia 
 Factores Climáticos 
Variables internas del Mercadeo 
a. Plaza 
                                                            
20FUNDESYRAM, Mercadeo de Productos y Servicios, BeyondGraphics, San Salvador ,Noviembre 2009 pag 6 
21FUNDESYRAM,Mercadeo de Productos y Servicios,BeyondGraphics,San Salvador ,Noviembre 2009 Pag 12 
140 
 
Es el nicho de mercado al que el empresario ha decidido llegar, el cual 
depende 100% de la decisión del empresario ¿a quién? , ¿Dónde?, ¿cómo? y 
¿cuándo? le quiere vender. 
Nicho de mercado: El empresario decide cual es el Nicho de mercado que 





Canales de distribución: El empresario decide cuales son los canales de 
distribución que utilizará para hacer llegar sus productos hasta el consumidor 
final. El empresario debe medir que un canal de distribución debe ser: a) 
FACTIBLE, b) ACCESIBLE c) VIABLE. 
Sondeo de mercado (Cadena Productiva): El empresario debe realizar 
constantemente sondeos de mercado que le permitan identificar necesidades, 
que crean nuevas oportunidades de negocio, ya sea en los mismos clientes 
que ya atiende o nuevos clientes con otros productos. 
b. Producto 
Se define producto o servicio como todo aquel bien que satisface una 
necesidad de los clientes. 
Clasificación de los productos 
a) De conveniencia: Son los productos no duraderos, mostrando el cliente 
poca o ninguna fidelidad hacia las marcas y los compran por conveniencia o 
diferencia mínima, generalmente son productos de consumo. 
b) De selección: Son productos duraderos, mostrando el cliente preferencia 




c) De especialidad: Son productos exclusivos y por su naturaleza escasos, 
en estos productos el precio no es el problema de venta ya que por ser 
exclusivo es alto.  
c. Precio 
Es el valor en monetario o en dinero de un producto. 
Políticas de establecimiento de precios: Para el establecimiento de precios 
se deben tomar en cuenta los siguientes factores y establecer las políticas de 
fijación de precios así: 
 El costo de fabricación o compra. 
 El tipo de cliente. 
 El lugar de venta. 
 La época de venta. 
 La versión del producto. 
 La competencia. 
 La cantidad de venta. 
 La demanda del producto. 
 
Estrategias de fijación de precio. Para establecer los precios no es 
suficiente con saber los costos y sumarle la ganancia, sino que se debe tener 
clara la estrategia a tomar de acuerdo a la etapa en que se encuentre el 
producto en su ciclo de vida. 
 Establecer los precios igual a la competencia. 
 Establecer los precios por debajo de la competencia. 
 Establecer precios más altos que la competencia. 
 Establecerse con precio elite. 
 Precio Psicológico. 
 Precio de temporada. 




Es la variable controlable que permite informar al cliente las características de 
nuestros productos, se encarga de llevar los mensajes a los clientes de forma 
efectiva para impulsar las ventas. 
Las formas de promoción más utilizadas son: 
a) Venta personal: Es la acción de ventas que se hace directamente sin 
intermediarios, es una de las más efectivas y se necesita tener capacitación 
en técnicas que desarrollaremos más adelante. 
b) Propaganda: Es la que llama a los clientes, es la comunicación de boca en 
boca, ésta puede ser buena o mala, razón por la cual se dice que es la más 
efectiva. Además es completamente gratis para la empresa. 
c) Publicidad: Son todos los medios masivos de comunicación, por ejemplo: 
La radio, la prensa, la televisión, los carteles, los afiches, las pancartas, las 
vallas publicitarias, el perifoneo. 
d) Ofertas y descuentos (Promoción del producto): Éstas deben ser 
implementadas por periodos cortos de tiempo, respetando los tiempos de 
vencimiento. 
e) Personas: Son las que definen el servicio en la empresa con sus actitudes y 
comportamiento. 
f) Procesos: Son los procedimientos, rutinas mediante las cuales se crea el 
servicio. 
g) Evidencia física: Son todas las instalaciones, accesorios, etiquetas, rótulos, 
etc., que crean el ambiente del servicio por ser este último intangible (que 
no puede tocarse). 
A.4.5  Proceso de Servicio 
En las empresas de servicios, el proceso de producción se reduce a 
determinar secuencias estimando tiempos promedios para calcular costos y 
procesos de reingeniería para mejorar el proceso de otorgamiento del servicio. 
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Supongamos que un servicio de diagnóstico se puede estandarizar con una 
herramienta o plantilla de recolección de información significativa, 
posteriormente se considera el tiempo de llenado de ésta y los documentos o 
información adicional que se necesita para completar éste.22 
 
A.4.6 Análisis FODA y Cadena de Valor 
Análisis de la ventaja competitiva 
Se dice que una empresa presenta una ventaja competitiva cuando cuenta 
con una característica que difícilmente puede ser igualada por la competencia 
porque es única, costosa o difícil de imitar. 
Estas ventajas consisten por lo general en ofrecer servicios «diferentes» de 
los de la competencia (calidad superior, tecnología especializada, patentes, 
etc.), o en tener menores costos de producción que aquella.23 
Cuando uno es «diferente» tiene ventajas sobre la competencia: nos 
reconocen sobre los demás, nos destacamos por sobre ellos. Por ello nuestro 
producto será preferido y más comprado que los de ellos. Tener costos de 
producción más bajos que los de la competencia nos permite jugar con el 
precio y quizá ubicarlo por debajo del que cobran nuestros competidores y, 
así, atraer a más clientes y obtener mayores ganancias por volumen vendido. 
Análisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y 
Amenazas(Análisis FODA) 
Para seguir avanzando con la idea de nuestro negocio, es necesario conocer 
un poco más a fondo el entorno que nos rodea, las capacidades de nuestra 
empresa para hacerle frente y qué vamos a hacer para aprovechar este 
                                                            
22Valcarcel Q. José A., Mifflin B Sandra, Plan de Negocios para Servicios Empresariales, EQ GRAF SRL 2003.Pag 75 
23Agencia de Promocion de la Inversion Privada, MYPEqueña empresa crece Guía para el Desarrollo de la Micro y 
Pequeña Empresa, Segunda Edicion Marzo 2007, pag 74 
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entorno. Este proceso es conocido como planeamiento estratégico, y no debe 
ser pasado por alto.24 
Como lo indican sus siglas, el Análisis FODA consiste en determinar las 
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas que se presentan tanto 
dentro cuanto fuera de la empresa. 
El entorno presenta oportunidades que debemos aprovechar. Las 
Oportunidades son factores externos que benefician o beneficiarían a nuestra 
empresa. Se trata, así, de identificar correctamente estas oportunidades, para 
lo que se recomienda hacer una lista de todos los factores externos positivos y 
ordenarlos de acuerdo con su importancia (por ejemplo, la firma de un Tratado 
de Libre Comercio en caso queramos exportar nuestros productos). 
Pero el entorno no solo presenta factores positivos, nos vamos a encontrar 
también con algunos que no beneficiarán a nuestra empresa. A estos se les 
llama Amenazas, y, como en el caso anterior, es bueno hacer un listado de 
ellos y ordenarlos para tenerlos presentes y poder esquivarlos. Estas 
amenazas pueden ser legales, tributarias, sectoriales, catástrofes y otras 
situaciones fortuitas sobre las cuales no tenemos control y que pueden afectar 
negativamente el desarrollo de nuestro negocio. Por eso debemos estar 
atentos a lo que ocurre en nuestro alrededor: leer diarios y revistas, escuchar 
y ver noticiarios y documentales, revisar diversas fuentes de información, etc. 
En tercer lugar aparecen los factores internos positivos de nuestra empresa 
sobre los cuales tenemos mayor control y a los que llamamos Fortalezas y 
debemos potenciar y aprovechar al máximo. Entre ellos están los recursos y 
las destrezas que hemos adquirido y que nos permiten tener una posición más 
consistente que la competencia. 
Por último, entre los factores internos de la empresa encontraremos también 
aquellos que afectan de manera negativa el desarrollo de nuestro proyecto y 
que hacen que ocupemos una posición desfavorable respecto de la 
                                                            
24Agencia de Promocion de la Inversion Privada, Op.cit, pag 75 
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competencia. A estos se les llama Debilidades, y deben ser eliminados o 
reducir sus efectos al mínimo. 
 
Descripción de la Cadena de Valor 
La cadena de valor de una empresa y la forma en que desempeña sus 
actividades individuales son un reflejo de su historia, de su estrategia, de su 
enfoque para implementar la estrategia y las economías fundamentales para 
las actividades de la misma. 
Tanto People Express como UnitedAirlines compiten en la industria aérea, por 
ejemplo, pero ambos tienen cadenas de valor muy diferentes representando 
diferencias importantes en operaciones de puertas de embarque, políticas de 
tripulación y operaciones en la nave. Las diferencias entre las cadenas de 
valor de los competidores son una fuente clave de la ventaja competitiva. La 
cadena de valor de una empresa en un sector industrial puede variar algo para 
artículos diferentes en su línea de productos, o compradores diferentes, áreas 
geográficas, o canales de distribución. 
 
  A.4.7  Marco legal de la Empresa y estructura Organizacional 
El Perú promueve la inversión privada nacional y extranjera a través del 
otorgamiento de una serie de garantías, libertades y derechos, tanto a favor de 
los inversionistas como de sus inversiones. 
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A.4.7.1 Modalidad Empresarial25 
Las leyes del Perú reconocen diversas formas empresariales, entre las que 
destacan la sociedad anónima, la sociedad comercial de responsabilidad 
limitada, sociedad civil, entre otras. Los inversionistas privados, ya sean 
personas naturales o jurídicas, tendrán que decidir si operarán a través de la 
constitución de una sociedad. 
A.4.7.1.1. La Sociedad Anónima 
La sociedad anónima es una de las formas societarias que confieren a sus 
socios la limitación de su responsabilidad hasta el límite de su aporte. El 
capital social está representado por acciones, teniendo los socios la calidad de 
accionistas. 




La sociedad anónima podrá adoptar cualquier denominación, pero deberá 
figurar necesariamente la indicación Sociedad Anónima, o las siglas «S.A.». 
Tratándose de las modalidades especiales de sociedades anónimas en 
atención a su estructura societaria, capital social y número de accionistas, 
necesariamente deberá consignarse las siglas «S.A.C.» para la Sociedad 
Anónima Cerrada ó «S.A.A.» para la Sociedad Anónima Abierta. 
b) Capital 
                                                            
25ProInversión Agencia de Promoción de la Inversión Privada, Guía de Inversiones en el Perú, Primera edición: Diciembre 
2006, Psg 113 
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El capital social está representado por acciones nominativas y se integra por 
aportes de los socios, quienes no responden personalmente por las deudas 
sociales. 
Para que se constituya la sociedad es necesario que tenga su capital suscrito 
totalmente, y cada acción suscrita esté pagada, por lo menos, en un 25%. No 
se exige un monto mínimo de capital social, a efectos de constituir la sociedad. 
c) Accionistas 
El número de accionistas no puede ser menor a 2 personas naturales o 
jurídicas, residentes o no residentes, mientras que el número máximo es 
ilimitado. Salvo el caso de la S.A.C. en donde el número máximo de 
accionistas es veinte. 
d) Constitución 
Existen dos formas de constituir una sociedad anónima; en un sólo acto 
(Constitución Simultánea), o en forma sucesiva (Constitución por Oferta a 
Terceros). 
En ambos casos es imprescindible la intervención del Notario Público, al cual 
los fundadores de la sociedad deberán hacer entrega de la información y 
documentos necesarios para poder iniciar la constitución. 
 Constitución Simultánea 
El aporte de capital social debe ser depositado en una cuenta abierta en una 
entidad bancaria que opere en el Perú. Los fundadores suscribirán una Minuta 
de Constitución, la cual deberá estar debidamente refrendada por un abogado 
colegiado en el Perú, y deberá ser elevada a Escritura Pública ante Notario, 
con la finalidad de que se inscriba en el Registro de Personas Jurídicas de la 
Zona Registral de la Superintendencia Nacional de los Registros Públicos -
SUNARP-, correspondiente al lugar donde se constituya. 
 Constitución por Oferta a Terceros 
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Los fundadores deberán redactar un programa de constitución que llevarán al 
Notario para efectos de legalizar sus firmas. Una vez legalizadas las mismas, 
se depositará en el 
Registro de Personas Jurídicas de la Zona Registral de la SUNARP, 
correspondiente al lugar donde se constituya a efectos de proceder a su 
publicación posterior, con la finalidad de encontrar potenciales suscriptores. 
La asamblea de suscriptores deberá realizarse en el lugar y hora establecida 
en el programa, o en su defecto, en los que señale la convocatoria que hagan 
los fundadores. Dentro de los 30 días siguientes a la celebración de la 
asamblea, la persona o personas designadas, otorgarán la Escritura Pública 
de Constitución de la Sociedad, la cual deberá inscribirse en el Registro de 
Personas Jurídicas de la SUNARP del domicilio de la sociedad. 
e) Aportes de los Accionistas 
Los aportes pueden ser efectuados en moneda nacional y/o extranjera, así 
como en bienes físicos o tangibles o en contribuciones tecnológicas 
intangibles, que se puedan presentar bajo la forma de bienes físicos, 
documentos técnicos e instrucciones; que sean susceptibles de ser 
valorizados. Los aportes no dinerarios serán revisados por el Directorio. 
Órganos de la Sociedad 
a. Junta General de Accionistas 
Es la reunión de los accionistas debidamente convocada, para decidir asuntos 
propios de su competencia. Es el órgano máximo de la sociedad. 
b. Directorio 
Es elegido por la Junta General de Accionistas, debiendo ser inscrita dicha 
designación en el Registro de Personas Jurídicas de la Zona Registral 
correspondiente al lugar donde se constituya. 
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Para ser director no se requiere ser accionista; salvo que el Estatuto disponga 
lo contrario. Asimismo, puede ser Director un extranjero no domiciliado. El 
número de directores será fijado en el estatuto, y en su defecto, lo determinará 
la Junta General.  
El directorio tiene las facultades de representación legal y de gestión 
necesarias para la administración de la sociedad dentro de su objeto social. 
El Directorio está obligado a formular la memoria, los estados financieros y la 
propuesta de aplicación de las utilidades en caso de haberlas. Los 
documentos anteriormente señalados deberán reflejar en forma clara y 
precisa, la situación económica y financiera de la sociedad, las utilidades 
obtenidas o las pérdidas sufridas y el estado de sus negocios. 
c. Gerencia 
El gerente es nombrado por el directorio, salvo que el estatuto reserve esa 
facultad a la Junta General. 
Pueden existir varios gerentes si así lo determina el estatuto o lo acuerda la 
Junta General. La duración del cargo es por tiempo indefinido, salvo 
disposición contraria del estatuto o que el nombramiento se haga por un plazo 
determinado. 
Las atribuciones del gerente se establecerán en el estatuto o al ser nombrado, 
de lo contrario, se presume que el gerente está facultado para la ejecución de 
los actos y contratos ordinarios correspondientes al objeto social. 
Dividendos 
Sólo podrán pagarse dividendos sobre las acciones en razón de utilidades 
obtenidas o de reservas de libre disposición, siempre que el patrimonio no sea 
inferior al capital social. 
La distribución de dividendos a los accionistas se realizará en proporción a las 
sumas que hayan desembolsado y al tiempo de integración al capital social. 
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A.4.7.1.2.Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada 
En este tipo de sociedad el capital está dividido en participaciones iguales, que 
no son acciones y que tampoco pueden ser incorporadas en títulos valores. 
Los socios no pueden exceder de veinte (20) y no responden personalmente 
por las obligaciones de la empresa. 
La Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada (SRL) tiene una 
denominación, pero puede utilizar además un nombre abreviado al que se 
debe añadir la indicación «Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada» 
o su abreviatura («SRL»). 
El capital social está compuesto por las aportaciones de los socios, 
denominadas «participaciones», y deberá estar suscrito totalmente, es decir, 
por el número total de participaciones. 
El aporte de cada uno de los socios se consignará en el Contrato Social, y 
deberá ser cancelado en por lo menos 25 por ciento. Para constituir la 
sociedad no se exige un monto mínimo de capital social. 
 
A.4.7.2. PASOS POR SEGUIR PARA EL ESTABLECIMIENTO DE 
SOCIEDADES Y EMPRESAS 
• Elaborar la Minuta de Constitución Social, autorizada por un abogado. 26 
Tiempo aproximado para la elaboración: 2 días. 
• Elevar la Minuta a Escritura Pública ante notario público. 27 Tiempo 
aproximado para la elaboración: 3 días. 
                                                            
26
El costo de la minuta depende del número de hojas, del monto del capital y del tipo de asesoramiento pactado con el abogado o estudio de abogados. 
Asimismo, previamente y a efectos de evitar que exista duplicidad en la razón social, sepuede realizar una búsqueda en los índices de Registro Públicos y 
hacer la reserva de nombre. 
27
Los costos notariales varían de acuerdo con el monto del aporte y el número de fojas que demande la elaboración de laescritura. 
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• Inscribir la sociedad ante la SUNARP.28Tiempo aproximado de duración: 15 
días. 
• Inscribir el nombramiento de directores, gerentes y apoderados, según 
corresponda, ante la Sunarp.9 Tiempo aproximado de duración: 15 días. 
• Obtener el Registro Único del Contribuyente (RUC) ante la Superintendencia 
Nacional de Administración Tributaria (SUNAT). 29 Tiempo aproximado de 
duración: 1 día (su aprobación es automática). 
• Las autorizaciones y registros especiales, son otorgados por el sector que 
corresponde a la actividad que vamos a emprender.30Tiempo aproximado de 
duración: de 1 a 30 días. 
• Obtener la Licencia Municipal de Funcionamiento ante la Municipalidad del 
distrito donde se va a establecer la empresa.31 Tiempo aproximado 20 días. 
• Legalizar los libros contables u hojas sueltas32 ante notario público.  
• Legalizar los libros societarios ante notario público, según corresponda (Libro 
de Actas de Junta General de Accionistas, Matrícula de Acciones, Libro de 
Actas de Acuerdos del Directorio, etcétera). Tiempo aproximado de duración: 
2 días. 
                                                            
28
Los requisitos y costos pueden obtenerse de la página web <www.sunarp.gob.pe>. 
29
Para conocer los requisitos y costos véase la página web <www.sunat.gob.pe>. 
30
Sectores: Ministerio de Salud (Dirección de Salud-DISA, Dirección General de Salud Ambiental-DIGESA, Dirección General de Medicamentos, 
Insumos y Drogas-DIGEMID); Ministerio de Educación, Ministerio de Agricultura (Consejo Nacional de Camélidos Sudamericanos- ONACS, Servicio 
Nacional de Sanidad Agraria-SENASA, Instituto Nacional de Recursos Naturales-Inrena, Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, Ministerio de 
Transportes y Comunicaciones, Ministerio de Energía y Minas (Dirección General de Hidrocarburos, Dirección General de Minería, Dirección General 
de Asuntos Ambientales), Ministerio del Interior, Ministerio de Trabajo, Instituto Nacional de la Defensa de la Competencia y Protección de la 
Propiedad Intelectual–Indecopi, Organismo Supervisor de la Inversión en Energía-OSINERG 
31
Los costos varían de acuerdo con lo establecido en las ordenanzas municipales o Tupa de cada una de los municipios. 
32
Las empresas se encuentran obligadas a llevar libros de contabilidad donde registran sus ingresos y egresos o los diferentes movimientos de la 
empresa. Los libros deben estar en castellano y expresados en moneda nacional. Entre los principales tenemos: Libro de Inventario y Balances, Libro 




Cuadro 4Flujograma para Establecer Empresas 
A.4.7.2. Planeación Estratégica 
Visión 
Realizado el análisis FODA, el siguiente paso es determinar la visión de la 
empresa, es decir, lo que la empresa quiere ser en el futuro. Por lo general, 
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la visión de la empresa responde a lavisión o sueño del empresario y suele 
establecerse por un periodo superior a los tres años.33 
Misión 
La misión de una empresa es su razón de ser. Para poder definirla se debe 
responder a las siguientes preguntas: 
• ¿Quiénes somos? 
• ¿Qué hacemos? 
• ¿Para quién lo hacemos? 
• ¿Cómo lo hacemos? 
• ¿Dónde lo hacemos? 
• ¿Por qué lo hacemos? 
• ¿En qué creemos? 
Si bien son siete preguntas que nos permitirán establecer la misión, la idea es 
que su redacción sea lo suficientemente corta, para que todos los miembros 
de la organización la recuerden, pero también debe ser lo suficientemente 




No hay consenso en cuanto a cuáles son las áreas en las que las empresas 
competitivas deberían fijar sus objetivos estratégicos. Sin embargo, se sabe 
que todo objetivo estratégico debe cumplir con tres condiciones: 
1. Establecerse para toda la organización. 
                                                            




2. Establecerse de manera permanente. 
3. Establecer en términos cuantitativos, en la medida de lo posible. 
 
En este caso, los objetivos estratégicos suelen estar expresados en términos 
cuantitativos, generalmente son de largo plazo y tienen carácter permanente. 
Estrategia del negocio 
Las estrategias se refieren a la forma como las organizaciones alcanzan sus 
objetivos. En ese sentido, las estrategias responden a la siguiente pregunta: 
¿Cómo voy a actuar para alcanzar los objetivos propuestos y cómo voy a 
responder a la competencia? 
A.4.7.3 Financiamiento 
A menudo tenemos ideas muy buenas que pueden quedar tan solo en eso: en 
ideas que no podemos llevar a cabo, porque no hay dinero para hacer que se 
pongan en marcha. La realidad nos dice que no es indispensable tener todo el 
dinero necesario para iniciar un negocio, sino que basta con una parte. 
Precisamente el dinero faltante se puede conseguir a través de diferentes 
tipos de financiamiento que, si se conocen, pueden hacer mucho por mejorar 
la situación de nuestros negocios.  
¿Qué es el crédito? 
En términos generales, un crédito es un préstamo concedido a un cliente a 
cambio de una promesa de pago en una fecha futura indicada en un contrato. 
Dicha cantidad debe ser devuelta con un monto adicional (intereses), que 
depende de lo que ambas partes hayan acordado. El monto del préstamo y los 
intereses que debamos pagar dependerán de factores diversos, como nuestra 
capacidad de pago en la fecha pactada, si anteriormente hemos sido buenos 
pagadores o si hay alguien que pueda responder por nosotros en caso que no 
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podamos pagar, por citar algunos puntos que analizan las instituciones antes 
de efectuar un desembolso.35 
La palabra «crédito» proviene de la voz latina creditum («confianza»), y como 
se puede deducir, se basa fundamentalmente en la confianza que se deposita 
en una persona a la que se llama «deudor». 
La confianza no tiene por qué ser absoluta, pero debe existir en cierto grado y 
complementarse con las garantías tomadas para asegurar la recuperación del 
préstamo. 
Las instituciones financieras estiman el riesgo de que cierto deudor no cumpla 
con las condiciones que se pactaron cuando se desembolsó el crédito. 
A.4.8  PLAN DE OPERACIONES 
El plan de operaciones, tiene como fin establecer:36 
1. Los “objetivos de producción” en función al plan de marketing. 
2. Los “procesos de producción” en función a los atributos del producto o 
servicio. 
3. Los “estándares de producción” que harán que la producción sea eficiente, 
se logre satisfacer las demandas de los clientes y la rentabilidad esperada 
por los accionistas. 
4. El “presupuesto de inversión” para la transformación de insumos en 
productos o servicios finales. 
 
Asimismo, el área de operaciones es responsable de realizar las actividades 
vinculadas con: 
 El desarrollo del producto o servicio, de acuerdo con las necesidades 
detectadas y el segmento de la población a la cual se ofrecerán los 
productos o servicios. 
                                                            
35Agencia de Promocion de la Inversion Privada, Op.cit, pag 131 
36Weinberger Villarán, Karen,  Plan de Negocios : Herramienta para evaluar la viabilidad de un Negocio, NathanAssociatesInc, 2009. Pag 76 
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 La estimación de la producción en función a los objetivos de marketing. 
 La estimación de los costos y un adecuado manejo de la mano de obra, 
materiales y energía, para lograr una mayor eficiencia y productividad. 
 Los estándares de calidad, que ayuden a establecer control sobre las 
características del producto o servicio. 
 Las normas, procesos y actividades de producción, para garantizar el 
orden, control y cumplimiento de estándares. Es importante resaltar que 
algunos mercados externos exigen ciertas normas como requisitos de 
ingreso al mercado. Las MYPES exportadoras deben estar atentas a estas 
restricciones o barreras de ingreso. 
 La ubicación y disposición de las instalaciones y los procesos, para un flujo 
productivo ordenado y eficiente. El orden, es la esencia de una producción 
eficiente. Cuando las empresas comienzan a crecer, tienden a ser muy 
flexibles y por lo tanto sus procesos y flujos se vuelven muy desordenados. 
Es responsabilidad del empresario mantener el orden, dentro de una 
flexibilidad que le permita satisfacer los requerimientos de sus clientes. 
 Los requerimientos de herramientas, máquinas y equipos, porque si no los 
tenemos en las cantidades y funcionalidad adecuadas, el proceso 
productivo tendrá problemas para el cumplimiento de los objetivos de 
plazos y calidad. 
 La estimación de la capacidad y el tamaño de la producción es importante 
para cumplir con las metas empresariales, cuyo logro permite la 
satisfacción de los clientes. 
 La programación del personal de acuerdo con las tareas y objetivos de 
producción, es decir el número de personas necesarias para cada actividad, 
las necesidades de capacitación, y número de horas de trabajo requeridas. 
 El control de inventarios, de insumos o materia prima, de productos semi 
terminados y de productos terminados, para lograr un abastecimiento 
adecuado tanto interna como externamente. 





Objetivos de operaciones: 
Los objetivos del proceso de producción deben establecerse en función a la 
demanda estimada y a la capacidad de producción disponible. Para ello, se 
establecerán procesos e indicadores que permitan programar las operaciones 
de la empresa.37 
Los objetivos de operaciones generalmente están en función a: 
 La cuota o meta de producción, que tiene como base la proyección de 
ventas y la capacidad productiva. 
 El nivel de inventarios de seguridad: ¿Cada cuánto tiempo se repondrán 
inventarios? La falta de materia prima puede paralizar toda la empresa. 
 Los estándares de productividad: Incrementar el número de unidades 
producidas en un tiempo determinado. 
 El nivel de satisfacción del cliente: Tiempo que se demora un vendedor en 
atender a un cliente. 
 Los estándares de calidad por ejemplo, no aceptar más de: 0,5% de 
productos con defectos. 
 Los tiempos de entrega de productos terminados: Por ejemplo, entre un 
80% y un 85% de los clientes serán atendidos antes de 10 minutos desde 
su llegada. 
 La reducción de residuos: Por ejemplo porcentaje de merma no mayor a 
2%. 
 
A.4.9  Plan Financiero 
Se ha demostrado a los inversionistas que ha sido capaz de identificar un 
producto o servicio, con potencial de ser comprado por un grupo importante de 
clientes; ha demostrado que es posible producir el bien o servicio y que se 
puede contar con el personal adecuado; pero aún no ha podido demostrar si la 
                                                            
37Weinberger Villarán, Karen,  Plan de Negocios : Herramienta para evaluar la viabilidad de un Negocio, NathanAssociatesInc, 2009. Pag 77 
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producción y comercialización del producto o servicio, le permitirá al 
inversionista recibir una retribución económica a cambio del dinero invertido, 
es decir, si el plan resultará económica y financieramente viable. 
Ahora es momento de integrar en el plan financiero todos los planes y 
estrategias previamente establecidos en el plan de negocios. Este plan deberá 
reflejar todas las decisiones que usted ha tomado a lo largo de su 
desarrollo. 38 Por ejemplo, si usted decidió introducir un nuevo producto, 
desarrollar un nuevo mercado, contratar más personal, desarrollar actividades 
de integración que contribuyan a retener a sus trabajadores, comprar mayores 
inventarios de materia prima para evitar desabastecimientos, comprar nuevas 
maquinarias, hacer más publicidad o hacer mayores ofertas o descuentos para 
captar una mayor porción del mercado, todas esas decisiones tendrán un 
impacto en sus estados financieros. 
El plan financiero es sumamente importante porque permite: 
 Determinar los recursos económicos necesarios para la realización del plan 
de negocios. 
 Determinar los costos totales del negocio, es decir, los costos de 
producción, ventas y administración. 
 Determinar el monto de inversión inicial necesario para dar inicio al negocio. 
 Determinar las necesidades de financiamiento. 
 Determinar las fuentes de financiamiento, así como las ventajas y 
desventajas de cada alternativa. 
 Proyectar los estados financieros, los cuales servirán para guiar las 
actividades de la empresa cuando esté en marcha. 
 Evaluar la rentabilidad económica y financiera del plan de negocios. 
 De esta manera, el plan financiero permite a los posibles socios de la 
empresa conocer: 
 ¿Cuál es la rentabilidad que esperan recibir por su dinero? 
 ¿En qué momento podrán recuperar su inversión? 
                                                            
38Weinberger Villarán, Karen,  Op.cit, Pag 93 
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Es importante señalar que el plan financiero para una empresa en marcha es 
distinto al plan financiero de una nueva iniciativa empresarial. Mientras que el 
primero comienza con un análisis de la situación financiera de la empresa, el 
segundo comienza identificando los datos, supuestos y políticas que guiarán 
las proyecciones económicas y financieras del nuevo emprendimiento. 
Definición y concepto de Pastelería 
Según el diccionario nos refiere al oficio y arte de hacer toda clase de pasteles 
y dulces. La definición es demasiado sencilla para explicar una profesión tan 
completa como es la pastelería en la que intervienen diversos tipos de 
preparaciones como masas, cremas, bollería, pasteles y entremeses. La 
decoración es otro punto sumamente importante ya que una presentación con 
sentido artístico interviene en cada pastel. Para ello se debe conocer el trabajo 
en chocolate, figuras en azúcar, postres fríos; cómo podemos ver estas 
especialidades son muchas veces cada una un sólo oficio como vemos en la 
jerarquía de la pastelería.39 
Torneador: Hornero, trabajo, torneado, pastas ó masas, bollería. 
Entremetier: cremas, tortas y grandes pasteles, decoración. 
Bufetero: Pasteles pequeños, entremeses dulces y a veces salados 
Confitero: caramelos, chupetes, decoración con azúcar. 
Chocolatero: templado del chocolate, decoración con chocolate, bombones, 
trufas, petitfours, etc. 
Heladero: Helados, sorbetes, tortas heladas 
Cupcake40 





Un cupcake es una pequeña tarta con una base muy parecida a la de 
magdalena y decoradas con cubiertas que pueden ser de muchos colores y de 
sabores. 
Un cupcake (literalmente pastel de taza), también conocida como fairy cake, 
patty cake o pastel de taza, es una pequeña tarta para una persona, 
frecuentemente cocinada en un molde similar al empleado para hacer 
magdalenas o muffins. Es una receta de origen estadounidense, e incluye 
añadidos como glaseados y virutas. 
Magdalena o pastel de taza del tipo snack cake (pastel horneado con 
glaseado). 
Este dulce surge en el siglo XIX. Antes de que surgieran los moldes para 
hacer muffins, solían hacerse en tazones, cazuelas de barro o ramequines, 
siendo este el significado de su nombre en inglés (cup y cake). También existe 
otro origen para su nombre, derivado de la forma de medir los ingredientes 
empleados para su elaboración.1 
La receta base de un cupcake es similar a la de cualquier otra tarta: 
mantequilla, azúcar, huevos y harina. La mayoría de recetas para tartas 
pueden servir, y debido a su reducido tamaño se realizan más rápido que una 
tarta común. Lo más habitual es que sean elaboradas en moldes al uso, 
similares a los empleados para hacer muffin. Servido como un postre, es 
frecuente en la cocina estadounidense de celebraciones de cumpleaños y 
fiestas infantiles 
Historia41 
Su primera mención puede rastrearse hasta el año de 1796, cuando Amelia 
Simms la nombró como una "tartaleta que se cocina en pequeñas tazas", en 
su libro American Cookery. La documentación más antigua en la que ya 
aparece el término cupcakes fue en el recetario de Eliza Leslie Seventy-




fiveRecipesforPastry, Cakes, and Sweetmeats (Setenta y cinco recetas de 
pasteles, tortas y dulces) publicado en 1828.2 
En siglos anteriores, antes de que los moldes para muffins y cupcakes 
estuvieran ampliamente disponibles, estos se cocinaban a menudo en vasos 
de barro individuales o en copas. Por eso, el uso del nombre ha persistido, en 
idioma inglés. El nombre de "Fairy cake" (torta de hadas) es una descripción 
fantasiosa de su tamaño, ya que según los pasteleros sería apropiado para 
una fiesta de hadas. 
En el siglo XXI, los cupcakes se pusieron de moda en Estados Unidos. En 
Nueva York, algunas tiendas de cupcakes como Magnolia Bakery ganan 
publicidad en sus apariciones en programas populares de televisión de ese 
país como Sex and the City (Sexo en la ciudad) de la cadena HBO. En el año 
2010, la presentadora de televisión Martha Stewart publicó un libro de cocina 
dedicado a los cupcakes. 
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Buscando las investigaciones similares y contenidas es que he encontrado de 
la tesis titulada “Proyecto de factibilidad para la implementación de un hotel 
cuatro estrellas en el departamento de Arequipa” de la economista Vargas 
Chambe, Carla Yesenia de la facultad de Economía de la Universidad 
Nacional  de San Agustín del año 2005 habiendo contenido las siguientes 
conclusiones: 
 Los segmentos de mercado turístico receptivo con mayor potencial 
para Arequipa son el cultural y de aventura, según previsiones de 
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MAXIMIXE el ritmo de crecimiento mundial fluctuaría entre el 7% y el 
12% anual. 
 Arequipa posee una oferta de recursos turísticos que se adapta 
perfectamente a los segmentos de demanda mundial y el grado de 
desarrollo y éxito alcanzado por las empresas turísticas se debe a que 
dichas empresas están enfocados en atender elevados estándares de 
calidad exigidos por los hoteles de 5 y 4 estrellas asociados a 
importantes operadores internacionales. 
 El estudio de mercado realizado resalta que existe una brecha de 
mercado insatisfecho en la que puede posicionarse la nueva empresa. 
Sin embargo cabe resaltar que esta debe ser estimulada, 
fundamentalmente por estrategias y contactos con operadores 
nacionales e internacionales. 
 Se ha elegido la ciudad de Arequipa como factor fundamental de 
localización ya que solo existe un Hotel Cuatro Estrellas, en el Cuzco 
existen dos Hoteles de cinco estrellas; y Tacna no tiene peso significativo 
de arribos de turismo internacional, lo que limita la demanda. La 
localización dentro del Departamento de Arequipa se ha elegido el distrito 
tradicional de Cayma, ya que en esta zona existen campiñas 
circundantes con el área urbana y la disposición de terreno necesario 
para construir las instalaciones. 
 La inversión necesaria para la inversión fija del proyecto es de 
417336 dólares, inversión en capital de trabajo es de 36894 dólares, y 
una inversión intangible de 9800 dólares, sumando un total de 464031 
dólares de inversión total. 
 El sistema administrativo adoptado por la empresa es Sociedad 
Anónima, para la determinación de los precios se ha adoptado una 
metodología basada en el promedio de precios existentes en el mercado. 
Actualmente en Hoteles de Cuatro Estrellas se cobra en promedio de 50 
a 80 dólares diario por habitación triple, de 40 a 80 dólares por habitación 
doble, de 120 a 380 dólares por suites. La empresa ha considerado una 
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estructura de precios desde 30 hasta 80 dólares las suites, y se ha 
establecido un índice de ocupabilidad anual del 50% dado que el índice 
existente en el mercado es de 69%. 
 Para el cálculo de los presupuestos de ingresos y egresos se ha 
adoptado el sistema general de estructura de costos de las empresas. 
Los resultados económicos obtenidos sustentan la rentabilidad de la 
empresa. La evaluación económica demuestra un VAN de 543732 
dólares, un TIR de 43,58%, una relación costo beneficio de 3.65 y la 
inversión se recuperaría en tres años y 7 meses aproximadamente. La 
evaluación financiera obtiene un VAN de 482650 dólares, un TIR de 
64.74% y una relación costo beneficio de 2.27. estos indicadores 
demuestran la rentabilidad de la empresa. Además se han aplicado 
instrumentos de análisis de rentabilidad a las variables inversión precio, 
volumen y costos y en todos ellos logra superar los márgenes de 
rentabilidad. 
 Los operadores internacionales de países líderes en los principales 
segmentos de turismo mundial consideran que los factores de éxito más 
importantes que deben tener los destinos son la infraestructura, 
publicidad y precios accesibles. 
 
Antecedentes formales: 
Buscando las investigaciones similares y contenidas es que he encontrado de 
la tesis titulada “Estudio de factibilidad para la implementación de una 
empresa acopiadora procesadora y exportadora de orégano en el 
departamento de Arequipa” de la economista Rosas Cárdenas, Rosario del 
Carmen de la facultad de Economía de la Universidad Nacional  de San 
Agustín del año 2004 habiendo contenido las siguientes conclusiones: 
 En general luego de haber realizado una evaluación de todos los 
factores que intervienen en la formulación y evaluación del proyecto de 
inversión; puedo concluir que la instalación de la empresa acopiadora, 
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procesadora de orégano es factible y por lo tanto capaz de realizar 
exportaciones hacia el mercado internacional y atender un pequeño 
segmento del mercado nacional. 
 El proyecto ha establecido abastecer orégano fundamentalmente al 
mercado argentino, que como se ha evaluado en el capítulo II esta 
economía se esta recuperando rápidamente de la crisis que afecto a este 
país en los años 2000 – 2002, pues en la actualidad presenta un 
crecimiento del 8% anual, y estas condiciones favorecen el ingreso de 
bienes de consumo a dicho país. 
 El Perú tiene una reputación limitada pero tratándose de calidad de 
productos es buena, además considerando la variedad climática del país 
que es capaz de abastecer permanentemente las necesidades de 
compra de los países importadores, presentándose problemas 
extemporáneos tales como el fenómeno del niño que podrían afectar 
nuestra regularidad de producción. 
 El hecho de darle un valor agregado al orégano como producto Agro 
Industrial le brinda ventajas competitivas muy importantes en el mercado. 
Por ello concluimos que un análisis financiero acompañado de 
estrategias de mercado adecuadamente escogidas hace altamente 
viables los proyectos Agro Industriales y disminuye su riesgo. 
 A través del presente estudio por lo investigado, planteado y 
analizado, se concluye que el presente proyecto es viable en su aspecto 
económico, social y financiero. Tal como lo demuestran los estados 
financieros y la evaluación económica y financiera; a la que se le ha 
aplicado un análisis de sensibilidad incrementando sus gastos en 10% y 
bajando el precio del orégano en 10% y el proyecto aun así es rentable. 
 Se concluye también que de acuerdo a todos los estudios realizados, 
y a las características principales de las técnicas a utilizar durante todo el 
cultivo del orégano, este mantendrá su característica del producto y/o 




 El orégano es un producto que se consume regularmente y no tiene 
una especie sustituta, es por ello que su uso es necesario, lo cual 
constituye una ventaja competitiva muy importante del producto tanto en 
el mercado nacional como internacional. También podemos señalar, que 
el consumo de orégano seco en hojas, tiene una tendencia creciente 
debido al incremento de consumo de los productos naturales en los 
últimos años. 
 Los gustos y preferencias de los consumidores de orégano se 
inclinan claramente por la presentación de orégano seco en hojas en 
relación con la presentación de orégano molido, es la presentación más 
común y evita posibles adulteraciones. 
 Se llega a la conclusión de que dado el entorno económico y los 
nuevos lineamientos agrícolas, es posible desarrollar la Agroindustria de 
Exportación en nuestra región, que además se viene incrementando 
significativamente y contribuir en cierto modo al desarrollo de las 
actividades complementarias. Igualmente se ha convenido que se debe 
mantener una relación solida tanto con los proveedores como con los 
consumidores puesto que son parte fundamental del desarrollo de este 
tipo de proyectos. 
 El proyecto financieramente hablando es viable, debido a los criterios 
de evaluación generalmente aceptados que nos muestran un claro 
panorama positivo en la evaluación del presente proyecto. Con la política 
deducimos que la empresa lograra y mantendrá un desarrollo sostenido 
en el tiempo. 
 Se ha concluido también que en el aspecto social se genera un 
impacto positivo en un sentido muy claro de captación de mano de obra 
tanto directa como indirectamente involucrada en el proyecto además se 
aprueba que se implementa puestos de trabajo de calidad, los que se 
pueden reflejar por el nivel de inversión por puesto de trabajo. 
 En el aspecto tecnológico se concluyo que se generara un gran 
incentivo en la zona, dado que proyectos de este tipo innovan las formas 
167 
 
tradicionales de manejo de cultivos por esquemas más modernos y no 
tan complicados que generen un mayor rendimiento y rentabilidad para el 
agricultor. 
 En esta área se concluye claramente que el proyecto se ubica dentro 
de los lineamientos ecológicos, no perjudicara de ninguna manera el 
medio ambiente en el cual se desarrolla, ya que en todas las etapas del 







Dado que el plan de negocios es el fruto de un ejercicio de planificación que 
analiza cuantitativa y cualitativamente los costos y beneficios de implementar 
una idea de negocios u oportunidad de inversión, con el fin de ayudar a tomar 
una decisión de inversión.  Y la Evaluación económica y Financiera es La 
evaluación económica de una inversión que requiere de métodos de análisis 
para comprobar su rentabilidad económica, es la relación que existe entre la 
utilidad y la inversión necesaria para lograrla, ya que mide tanto la efectividad 
de la gerencia de una empresa, demostrada por las utilidades obtenidas de las 
ventas realizadas y utilización de inversiones, su categoría y regularidad es la 
tendencia de las utilidades. Estas utilidades a su vez, son la conclusión de una 
administración competente, una planeación integral de costos y gastos y en 
general de la observancia de cualquier medida tendiente a la obtención de 
utilidades.  
 
Es probable que al desarrollo del plan de negocios  una pastelería de Cupcake 
este sea rentable y presente indicadores Económicos y Financieros positivos a 




2. PLANTEAMIENTO OPERACIONAL 
2.1. Técnicas e Instrumentos 
Técnicas: 
Comunicación: es aquella mediante la cual se va a establecer un vinculo con 
las unidades de estudio a fin de recabar la información necesaria para nuestro 
proyecto de investigación utilizaremos la encuesta para realizar nuestro 
estudio de mercado del producto Cupcake en la localidad de Arequipa. 
Observación: 
Es cuando el investigador realizar una observación de forma subjetiva de lo 




2.2. Estructura de los Instrumentos 
 





IDEA DE NEGOCIO 
ANALISIS DEL 
ENTORNO 






ANALISIS FODA Y 
CADENA DE VALOR 





































Para el estudio de marcado se aplicara  la encuesta conformada por 26 
reactivos que han sido formulados en base al estudio de mercado y sus 
componentes (ver anexo N°1) 
ENCUESTA 
Sexo:     M          F      Distrito________ 
Edad  ________ 
1) Alguna vez ha consumido algún postre? 
Si           No  
2) Conoce Ud.que es un cupcake? 
Si No  
3) Un cupcake es una pequeña tarta con una base muy parecida a la de 
magdalena (un keke  para tasa integrado por harina, huevos, vainilla, 
azúcar, polvo de hornear fécula de maíz, y con distintos rellenos, 
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4) Conoce usted pastelerías que ofrezcan cupcakes? 
Si  No 
5) De ser afirmativa su respuesta señale donde está ubicada: 
____________________________________________________________ 
6) Con que frecuencia consume cupcakes 
A. Una vez a la semana 
B. Más de una vez por semana 
 
C. Una o dos veces al mes 
D. Solo en ocasiones especiales 
7) Si el cupcake viniera con otro producto cual elegiría? 
A. Cupcake – gaseosa 
B. Cupcake – café/mates   
C. Cupcake -  chocolate 
D. Cupcake – jugo de frutas 
8) Al momento de la compra, que tan importante seria para Usted la 
asesoría nutricional en la compra del cupcakes? 
A. Muy importante 
B. Importante 
C. Poco importante 
D. Nada importante 
9) En cuanto a su decoración final del cupcake cual seria la de su 
preferencia: 
A. Chantilly/saborizantes y colorantes 
B. Crema de mantequilla/ saborizantes y colorantes 








C. 5.00 a mas 
11) De contar con variedades de relleno ¿Cual le gustaría? 
A. Frutos de la temporada S/ 4.50      
B. Chocolate y sus derivados s/ 5.00 
C. Decoraciones personalizadas s/ 5.20 a 5.30 
D. Con frutos secos S/ 5.50 a 6.00 soles. 
12) Forma  de pago más recurrente para Ud. 
A. Contado 
B. Tarjeta crédito 
13) Le gustaría que existiera promociones tales como: (marcar solo una 
opción)  
A.    Puntos acumulables por consumo 
B.    Precios bajos por uso de frutos de temporada 
C.    Descuentos por cantidades y festividades. 
14) Razones por la cual concurren a un establecimiento de pastelería de 
cupcake 
C. Es un buen producto 
D. Por el precio  
E. Sabor 
F. Para celebraciones 
G. Local adecuado 
H. Otros 
15) Qué medios de comunicación utiliza usted para estar más informado de 
los acontecimientos?(puede marcar más de una opción) 
A. Periódico  B. Radio C. Televisión  D. Internet  E. Redes sociales  
F. Otros  




17) En qué lugar consumiría el producto 
A. En un lugar cerrado  
B. En lugar abierto 
C. Mixtos 
18) Donde le gustaría que estuviese ubicado el sitio de expendio 
A. En el Distrito de Cayma 
B. En el centro de Arequipa 
C. En el cercado de Arequipa  
D. En algún Mall. 
19) Cuales serian los motivos más importantes para Ud. por los que elegiría 
una Pastelería y su ubicación (puede marcar más de una opción) 
A. Seguridad 
B. Acceso a vías de comunicación 
C. Servicios complementarios 
D. Porque no existe otra con las mismas características y 
complementos en la zona. 
20) Que tan importante considera usted el precio a la hora de comprar un 
cupcake? 
A. Nada importante 
B. Importante 
C. Muy importante 
21) El contenido de azúcar en los cupcakes es para usted: 
A. Nada importante 
B. Importante 
C. Muy importante 
23. Le gustaría que los cupcakes vengan empaquetados en: 
A. De 2 
B. De 4 
C. De 6 
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24. Te gustaría que los cupcakes vengan del mismo sabor  
Si  No 
25. Te gustaría que la pastelería de cupcakes cuente con delivery (con 
recargo) 
Si  No 
26. Estaría dispuesta a formar parte del club del cupcake, obteniendo así 
distinto descuentos en los distintos sabores de cupcake 
Si  No 
 
GRACIAS 
Ficha de Observación: 
Para recabar la información de documentos, datos e información relevante 
para la conformación y estructuración del Plan de Negocios para una 
Pastelería de Cupcake en Arequipa  
 
   FICHAS DE OBSERVACIÓN DOCUMENTAL 
Título :  Referencias :  
Sumilla :  










Lugar de ubicación:  Fecha de Ubicación : 
 




Ficha de Observación Monumental: 
 
Nos servirá para recabar la información de las enseres, muebles, maquinaria y 
equipo necesarios para contener su valor y elaborar el plan de Negocios para 
una Pastelería de Cupcake en Arequipa  
 
   FICHAS DE OBSERVACIÓN MONUMENTAL 
Producto :  Referencias :  
Dirección :  










Lugar de ubicación:  Fecha de Ubicación : 
 




2.3. Campo de Verificación 
2.3.1. Ámbito 
La presente investigación se realizara en la ciudad de Arequipa, y los distritos 
mas próximos al cercado.   
 
2.3.2. Temporalidad 
La presente investigación se realizara en durante el último trimestre de 2012. 
 
2.3.3. Unidades de Estudio 
 
Universo: 
Está conformado por los hombres y mujeres delos distritos de Arequipa  
próximos al cercado haciende a un numero de 74776 personas de todas las 





Está conformada por los hombresy mujeres de los distritos próximos al 
Cercado de cuyas edades se encuentran entre 18 y 65 años que estén en 
capacidad de adquirir nuestro producto INEI 2007. 
 
Tabla de distribución de la Población 
Sexo F % 
Hombres 21000 45.9 
Mujeres 24673 54.1 
Total 45673 100% 
 




n =  380.96 
Z =  1.96 
p =  0.5 
q =  0.5 
N =  409286 
e =  0.05 
 
N= 383.80 es decir 384encuestas a nuestra unidades de estudio 









Cuadro de distribución de la Muestra 









Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   Dist. 
Arequipa 47 53 18826.79 21230 40057 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   Dist. Alto 
Selva Alegre 48 52 21596.16 23396 44992 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   Dist. 
Cayma 47 53 21466.31 24207 45673 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   Dist. 
Cerro Colorado 49 51 33494.93 34862 68357 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   Dist. 
Jacobo Hunter 48 52 13848.96 15003 28852 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   Dist. 
Miraflores 48 52 15229.44 16499 31728 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   Dist. 
Sachaca 49 51 5182.73 5394 10577 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   Dist. 
Yanahuara 46 54 6859.98 8053 14913 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   Dist. Jose 
Luis Bustamante y Rivero 47 53 23144.68 26099 49244 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   Dist. 
Paucarpata 48 52 35948.64 38944 74893 
TOTAL ACUMULADO 
  









Cuadro de Distribución de la Muestra 
 
Nombre de Distrito Hombre Mujer TOTAL 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   
Dist. Arequipa 18 20 38 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   
Dist. Alto Selva Alegre 20 22 42 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   
Dist. Cayma 20 23 43 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   
Dist. Cerro Colorado 31 33 64 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   
Dist. Jacobo Hunter 13 14 27 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   
Dist. Miraflores 14 15 30 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   
Dist. Sachaca 5 5 10 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   
Dist. Yanahuara 6 8 14 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   
Dist. Jose Luis Bustamante y Rivero 22 24 46 
Dpto. Arequipa   Prov. Arequipa   
Dist. Paucarpata 34 37 70 
Total Acumulado 184 200 384 
 
2.4. Estrategias de Recolección de Datos 
 
Para la recolección de datos se utilizará la encuesta del estudio de mercado 
que luego será procesada y cargada en Excel a fin de desarrollar e identificar 
la oferta y demanda del producto. 
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La ficha de observación proveerá los datos como componentes formales de la 
empresa, datos para la realización del plan de negocios e información de 
base de internet y las distintas Bibliotecas de la ciudad. Se consultarán textos 
impresos y otras fuentes bibliográficas que hagan mención de los temas a 
tratar.  
 
La ficha de observación monumental mediante la cual cuantificaremos y 
extraeremos los costos de inmuebles maquinarias y equipos conexos al 
desarrollo de nuestra investigación. 
 
2.5. Recursos Necesarios 
Recursos Humanos 





















Recursos Materiales y Operativos 
 
PRESUPUESTO Costos totales 
COD. DENOMINACION Cantidad Precio Total  
1 PERSONAL   
1.1 Director de proyecto 01 300 
S/. 
300,00 
1.3 Procesado de información estadística 01 200 
S/. 
200,00 
2. RECURSOS MATERIALES   
2.1 Impresiones 03 60 
S/. 
180,00 
2.2 Fotocopias 02 100 
S/. 
200,00 
2.4 Papel 03 21 S/. 63,00 
3. GASTOS OPERATIVOS   
3.1 Movilidad 2 60 S/. 30,00 
3.2 Internet 10 5 S/. 50,00 
TOTAL S/. 1023.00 
 
Recursos Financieros 
Los gastos ocasionados por la presente investigación serán cubiertos 
íntegramente por la investigadora y directora de la investigación, monto que 






Id.                                  
Tiempo 
Actividades 
OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1. Diseño de proyecto de 
investigación 
X            
2. Aprobación del proyecto 
de investigación 
 X           
3. Ejecución y recolección 
de información 
 X X          
4. Procesamiento de datos    X X        
5. Análisis de datos      X       
6. Interpretación de 
resultados 
      X      
7. Diseño de proyecto de 
investigación 
       X X 
 










Anexo Nº 1 
ENCUESTA 
Sexo:     M          F      Distrito________ 
Edad  ________ 
1) Alguna vez ha consumido algún postre? 
Si           No  
2) Conoce Ud.que es un cupcake? 
Si No  
3) Un cupcake es una pequeña tarta con una base muy parecida a la de 
magdalena (un keke  para tasa integrado por harina, huevos, vainilla, 
azúcar, polvo de hornear fécula de maíz, y con distintos rellenos, 




4) Conoce usted pastelerías que ofrezcan cupcakes? 
Si  No 
5) De ser afirmativa su respuesta señale donde está ubicada: 
____________________________________________________________ 
6) Con que frecuencia consume cupcakes 
A. Una vez a la semana 
B. Más de una vez por semana 
C. Una o dos veces al mes 
D. Solo en ocasiones especiales 
7) Si el cupcake viniera con otro producto cual elegiría? 
A. Cupcake – gaseosa 
B. Cupcake – café/mates   
C. Cupcake -  chocolate 
D. Cupcake – jugo de frutas 
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8) Al momento de la compra, que tan importante seria para Usted la 
asesoría nutricional en la compra del cupcakes? 
A. Muy importante 
B. Importante 
C. Poco importante 
D. Nada importante 
9) En cuanto a su decoración final del cupcake cual seria la de su 
preferencia: 
A. Chantilly/saborizantes y colorantes 
B. Crema de mantequilla/ saborizantes y colorantes 
C. Merengue Italiano/ saborizantes y colorantes 
D. Chocolate. 




C. 5.00 a mas 
11) De contar con variedades de relleno ¿Cual le gustaría? 
A. Frutos de la temporada S/ 4.50      
B. Chocolate y sus derivados s/ 5.00 
C. Decoraciones personalizadas s/ 5.20 a 5.30 
D. Con frutos secos S/ 5.50 a 6.00 soles. 
12) Forma  de pago más recurrente para Ud. 
A. Contado 
B. Tarjeta crédito 
13) Le gustaría que existiera promociones tales como: (marcar solo una 
opción)  
A.    Puntos acumulables por consumo 
B.    Precios bajos por uso de frutos de temporada 
C.    Descuentos por cantidades y festividades. 
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14) Razones por la cual concurren a un establecimiento de pastelería de 
cupcake 
A. Es un buen producto 
B. Por el precio  
C. Sabor 
D. Para celebraciones 
E. Local adecuado 
F. Otros 
15) Qué medios de comunicación utiliza usted para estar más informado de 
los acontecimientos?(puede marcar más de una opción) 
A. Periódico  B. Radio C. Televisión  D. Internet  E. Redes sociales  
F. Otros  
16) De la pregunta anterior señale el nombre de medio  
……………………………………………………………………………………… 
17) En qué lugar consumiría el producto 
A. En un lugar cerrado  
B. En lugar abierto 
C. Mixtos 
18) Donde le gustaría que estuviese ubicado el sitio de expendio 
A. En el Distrito de Cayma 
B. En el centro de Arequipa 
C. En el cercado de Arequipa  
D. En algún Mall. 
19) Cuales serian los motivos más importantes para Ud. por los que elegiría 
una Pastelería y su ubicación (puede marcar más de una opción) 
A. Seguridad 
B. Acceso a vías de comunicación 
C. Servicios complementarios 
D. Porque no existe otra con las mismas características y 
complementos en la zona. 
185 
 
20) Que tan importante considera usted el precio a la hora de comprar un 
cupcake? 
A. Nada importante 
B. Importante 
C. Muy importante 
21) El contenido de azúcar en los cupcakes es para usted: 
A. Nada importante 
B. Importante 
C. Muy importante 
23. Le gustaría que los cupcakes vengan empaquetados en: 
A. De 2 
B. De 4 
C. De 6 
24. Te gustaría que los cupcakes vengan del mismo sabor  
Si  No 
25. Te gustaría que la pastelería de cupcakes cuente con delivery (con 
recargo) 
Si  No 
26. Estaría dispuesta a formar parte del club del cupcake, obteniendo así 
distinto descuentos en los distintos sabores de cupcake 







     Anexos Nº 2 
   FICHAS DE OBSERVACIÓN DOCUMENTAL 
Título :  Referencias :  
Sumilla :  








Lugar de ubicación:  Fecha de Ubicación : 
 










FE DE ERRATAS 
De la Tesis de un Plan de Negocios para una pastelería de Cupcake y su 
Evaluacion Económica y Financiera, Arequipa 2012 
Fecha 19 de diciembre del 2012 
Se hace constar que se han detectado las siguientes erratas u omisiones en la 
Tesis de un Plan de Negocios para una pastelería de Cupcake y su Evaluacion 
Económica y Financiera, Arequipa 2012, Fecha 19 de diciembre del 2012, que 
proceden a subsanarse a continuación: 
1. En la pagina 53 en el capitulo VI Análisis FODA y cadena de valor, solo 
he realizado el análisis FODA mas no la elaboración de la matriz FODA 
porque solamente deseábamos analizar el ambiente interno como externo 
del negocio mas no proyectarnos a futuras estrategias para aplicarlas al 
negocio. 
2. En el capitulo VII EN LA PAGINA 70, 71, 72 los cuadros 11,12,13,14,15 
están expresados en Nuevos Soles. 
3. En el capitulo IX en la pagina 84, 85, 86, 87, 88, 89, 90, 91, 92, 93, 94, 
95, 96,97,98,99,100,101,102,103,104,105,106,107,108,109 en los 
cuadros 16 al 58 están expresados en Nuevos soles 
